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Kartu perdana Axis adalah penyedia layanan paling hemat dengan 
berbagai ragam pilihan paket data yang ditawarkan yang sangat cocok untuk para 
pengguna kartu perdana Axis. Mahasiswa program studi Ekonomi Syariah 
mengunakan kartu perdana Axis untuk internetan dan komunikasi sebagai sarana 
penunjang pembelajaran. Namun dengan harga yang murah itu tidak banyak 
mahasiswa yang menggunakan kartu perdana Axis. Rumusan masalah 
menjelaskan apakah ada pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi terhadap 
keputusan pembelian kartu perdana Axis pada mahasiswa program Studi Ekonomi 
Syariah IAIN Padangsidimpuan angkatan 2016 dan 2017. Batasan masalah yang 
hanya membahas tentang kualitas produk, harga, dan promosi terhadap keputusan 
pembelian kartu perdana Axis pada mahasiswa program studi ekonomi syariah 
IAIN Padangsidimpuan” hanya angkatan 2016-2017 saja. Teori dalam peneliti ini 
membahas tentang keputusan pembelian, serta teori mengenai kualitas produk, 
harga, dan promosi.  
Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif. Teknik pengumpulan data 
yang dilakukan dalam penelitian ini yaitu wawancara dan angket/kuesioner, 
sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah berupa data primer dan 
data sekunder. Sampel dalam penelitian ini dipilih menggunakan teknik Sample 
Random Sampling, berdasarkan kriteria yang ditentukan, didapatkan 201 
responden yang menjadi sampel dalam penelitian ini. Pengolahan data 
menggunakan aplikasi SPSS 24. Teknik analisis yang digunakan adalah uji 
validitas, uji reliabilitas, uji statistik deskriptif, uji normalitas, uji linearitas, 
analisis regresi berganda, uji t, uji koefisien determinasi dan uji F 
 Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan menunjukkan bahwa ada 
pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian, ada pengaruh harga 
terhadap keputusan pembelian, dan ada pengaruh promosi terhadap keputusan 
pembelian.Secara simultanada pengaruh kualitas produk, harga dan promosi 
terhadap keputusan pembelian kartu perdana Axis pada mahasiswa program studi 
ekonomi syariah IAIN Padangsidimpuan. 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 
1. Konsonan 
Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 
dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain 
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf Arab 





Huruf Latin Nama 
 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا
 Ba B Be ب
 Ta T Te ت
 (ṡa ṡ Es (dengan titik di atas ث
 Jim J Je ج
 (ḥa ḥ Ha (dengan titik di bawah ح
 Kha Kh Ka dan ha خ
 Dal D De د
 (żal ż Zet (dengan titik di atas ذ
 Ra R Er ر 
 Zai Z Zet ز 
 Sin S Es س
 Syin Sy Es ش
 (ṣad ṣ Es(dengan titik di bawah ص
 (ḍad ḍ De (dengan titik di bawah ض
 (ṭa ṭ Te (dengan titik di bawah ط
 (ẓa ẓ Zet (dengan titik di bawah ظ
 ain .‘. Koma terbalik di atas‘ ع
 Gain G Ge غ
 Fa F Ef ف
 Qaf Q Ki ق
 Kaf K Ka ك
 Lam L El ل
 Mim M Em م
 Nun N En ن
 Wau W We و
 Ha H Ha ه
 Hamzah ..’.. Apostrof ء





Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia,  terdiri dari vocal 
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 
a. Vokal Tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 
tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut: 
Tanda Nama Huruf Latin Nama 
 fatḥah A A 
 Kasrah I I 
 ḍommah U U و  
 
b. Vokal Rangkap adalah vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 
gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf. 
Tanda dan Huruf Nama Gabungan Nama 
.....  fatḥah dan ya Ai a dan i ي 
 fatḥah dan wau Au a dan u ...... و  
 
c. Maddah adalah vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 








 fatḥah dan alif atau ya a̅ a dan garis atas  ى..َ...... ا..َ..
 Kasrah dan ya i i dan garis dibawah ...ٍ..ى
و....ُ  ḍommah dan wau u̅ u dan garis di atas 
 
3. Ta Mar butah 
Transliterasi untuk ta mar butah ada dua: 
1. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau mendapat harkat 




2. Ta Marbutah mati yaitu Ta Marbutah yang mati atau mendapat harkat 
sukun, transliterasinya adalah /h/. 
Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh kata yang 
menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah maka Ta 
Marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 
4. Syaddah (Tasydid) 
Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab dilambangkan 
dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini 
tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama 
dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu. 
5. Kata Sandang 
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 
yaitu ال . Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan 
antara kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang 
yang diikuti oleh huruf qamariah. 
a. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang diikuti 
oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf 
/l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang langsung diikuti kata 
sandang itu. 
b. Kata sandang yang diikuti huruf qamariahadalah kata sandang yang diikuti 
oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan 






Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 
ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan 
diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan, 
karena dalam tulisan Arab berupa alif. 
7. Penulisan Kata 
Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf, ditulis 
terpisah. Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang 
sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang 
dihilangkan maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan 
dengan dua cara: bisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan. 
8. Huruf Kapital 
Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab 
huruf capital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan 
juga. Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD, 
diantaranya huruf capital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri 
dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yang 
ditulis dengan huruf capital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf 
awal kata sandangnya. 
Penggunaan huruf awal capital untuk Allah hanya berlaku dalam 
tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan 
dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf 





Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 
transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena 
itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid. 
 
Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-
Latin, Cetakan Kelima, Jakarta: Proyek Pengkajian dan 

























HALAMAN PENGESAHAN PEMBIMBING 
SURAT PENYATAAN PEMBIMBING 
SURAT PERNYATAAN MENYUSUN SKRIPSI SENDIRI 
HALAMAN PERNYATAAN PERSETUJUAN PUBLIKASI 
BERITA ACARA UJIAN MUNAQOSYAH 
DEWAN PENGUJI SIDANG MUNAQOSYAH SKRIPSI 
HALAMAN PENGESAHAN DEKAN 
ABSTRAK ............................................................................................................ i 
KATA PENGANTAR .......................................................................................... ii 
PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN ............................................... vi 
DAFTAR ISI ......................................................................................................... xi 
DAFTAR TABEL ................................................................................................ xiii 
DAFTAR GAMBAR ............................................................................................ xiv 
DAFTAR LAMPIRAN ........................................................................................ xv 
 
BAB I PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah .......................................................................... 1 
B. Identifikasi Masalah ................................................................................. 6 
C. Batasan Masalah ...................................................................................... 7 
D. Defenisi Operasional Variabel ................................................................. 7 
E. Rumusan Masalah .................................................................................... 8 
F. Tujuan Masalah ........................................................................................ 9 
G. Manfaat Penelitian ................................................................................... 9 
H. Sistematika Penulisan .............................................................................. 10 
 
BAB II LANDASAN TEORI 
A. Kerangka Teori ........................................................................................ 12 
1. Kualitas Produk................................................................................. 12 
2. Harga ................................................................................................. 17 
3. Promosi ............................................................................................. 21 
4. Keputusan Pembelian ....................................................................... 24 
B. Penelitian Terdahulu ................................................................................ 28 
C. Kerangka Pikir ......................................................................................... 32 
D. Hipotesis .................................................................................................. 33 
 
BAB III METODOLOGI PENELITIAN 
 
A. Lokasi dan Waktu Penelitian ................................................................... 35 
B. Jenis Penelitian......................................................................................... 35 
C. Sumber Data............................................................................................. 35 




E. Instrument Pengumpulan Data ................................................................. 38 
F. Uji Validitas dan Reliabilitas ................................................................... 40 
G. Analisis Data ............................................................................................ 41 
1. Asumsi Dasar .................................................................................... 41 
2. Asumsi Klasik ................................................................................... 42 
3. Analisis Regresi Linear Berganda  ................................................... 43 
4. Uji Hipotesis ..................................................................................... 44 
 
BAB VI HASIL PENELITIAN  
A. Gambaran Umum FEBI Iain Padangsidimpuan ...................................... 46 
1. Sejarah FEBI IAIN Padangsidimpuan .............................................. 46 
2. Visi dan Misi ..................................................................................... 48 
B. Gambaran Umum Kartu Perdana Axis .................................................... 49 
1. Sejarah Kartu Perdana Axis .............................................................. 49 
2. Visi dan Misi ..................................................................................... 52 
C. Hasil Analisis Data .................................................................................. 52 
1. Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen ................................. 52 
2. Hasil Asumsi Dasar .......................................................................... 58 
3. Hasil Asumsi Klasik ......................................................................... 62 
4. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda ........................................... 63 
5. Hasil Uji Hipotesis ............................................................................ 65 
D. Pembahasan Hasil Penelitian ................................................................... 68 
E. Keterbatasan Penelitian ............................................................................ 73 
 
BAB V PENUTUP 
A. Kesimpulan .............................................................................................. 75 
B. Saran ........................................................................................................ 76 
 
Daftar Pustaka 















Tabel 1.1 Defenisi Operasional Variabel ............................................................... 7 
 
Tabel 1.2 Penelitian Terdahulu  ............................................................................. 28 
 
Tabel 3.1 kisi-kisi Agket Kualitas Produk, Harga dan Promosi ............................ 39 
 
Tabel 3.2 Penetapan Skor Alternative Atas Jawaban Kuesioner ........................... 40 
 
Tabel 4.1 Hasil Uji Validitas Variabel Kualitas Produk ........................................ 53 
 
Tabel 4.2 Hasil Uji Validitas Variabel Harga ........................................................ 54 
 
Tabel 4.3 Hasil Uji Validitas Variabel Promosi..................................................... 55 
 
Tabel 4.4 Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian ............................... 56 
 
Tabel 4.5 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Kualitas Produk .................................... 56 
 
Tabel 4.6 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Harga .................................................... 57 
 
Tabel 4.7 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Promosi ................................................. 57 
 
Tabel 4.8 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian ........................... 58 
 
Tabel 4.9 Hasil Uji Normalitas .............................................................................. 58 
 
Tabel 4.10 Hasil Uji Linearitas Kualitas Produk ................................................... 59 
 
Tabel 4.11 Hasil Uji Linearitas Harga ................................................................... 60 
 
Tabel 4.12 Hasil Uji Linearitas Promosi ................................................................ 61 
 
Tabel 4.13 Hasil Uji Multikolinieritas ................................................................... 62 
 
Tabel 4.14 Hasil Uji Heterokedastisitas ................................................................. 63 
 
Tabel 4.15 Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda ........................................ 64 
 
Tabel 4.16 Hasil Uji Koefisien Determinasi Adjusted (R2) ................................... 65 
 
Tabel 4.17 Hasil Uji Parsial (uji t) ......................................................................... 66 
 

































Lampiran  Surat Pernyataan Validasi 
Lampiran  Lembaran Kuesioner 
Lampiran  Daftar Pernyataan Kuesioner 
Lampiran  Hasil Uji Kuesioner 
Lampiran  Hasil Uji Validitas 
Lampiran  Hasil Uji Reliabilitas 
Lampiran  Hasil Uji Normalitas 
Lampiran  Hasil Uji Linearitas 
Lampiran  Hasil Uji Multikolinieritas 
Lampiran  Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Lampiran  Hasil Uji Hipotesis 

















A. Latar Belakang Masalah 
Sejalan berkembangnya teknologi, banyak orang bergantung pada 
teknologi internet untuk mendapatkan informasi yang dibutuhkan. Misalnya 
mahasiswa/i sangat butuh internet untuk mencari bahan referensi atau 
perkuliahan sebagai pendukung pembelajaran. Di sisi yang berbeda pengguna 
internet yang memakai paket perbulan cendrung irit secara harga. Paket 
internet mempunyai kegunaan untuk aktivitas mahasiswa/i, yaitu sebagai alat 
pendukung pembelajaran, berkomunikasi dengan orang lain, organisasi dan 
para dosen.  
Produk dalam arti sempit adalah sekumpulan sifat-sifat fisik dan 
kimia yang berwujud dan dihimpun dalam suatu bentuk yang serupa dan telah 
dikenal. Dalam arti luas produk adalah sekelompok sifat-sifat yang berwujut 
dan tidak berwujud di dalamnya  sudah tercakup warna,harga, kemasan, dan 
pelayanan yang diberikan produsen yang dapat diterima oleh konsumen 
sebagai kepuasan yang ditawarkan terhadap keinginan dan kebutuhan 
konsumen.1 
Berbicara mengenai produk maka aspek yang perlu diperhatikan 
adalah kualitas produk. Defenisi ini merupakan pengertian kualitas yang 
berpusat pada konsumen sehingga dapat dikatakan bahwa seorang penjual 
telah memberikan kualitas bila produk ataupelayanan penjualan telah 
 
1M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 




memenuhi atau melebihi harapan konsumen. Kualitas produk merupakan 
pemahaman bahwa produk yang ditawarkan oleh penjual mempunyai nlai 
jual lebih yang tidak dimiliki produk pesaing. Oleh karna itu perusahaan 
memfokuskan pada kualitas produk dan membandingkannya dengan produk 
yang ditawarkan oleh perusahaan pesaing. Akan tetapi, suatu produk dengan 
tampilan lebih baik bukanlah merupakan produk dengan kualitas tertinggi 
jika tampilannya bukanlah yang dibutuhkan dan diinginkan pasar.2  
Selain kualitas produk, pengaruh harga dalam produk juga penting. 
Kalau harga mahal maka permintaan akan produk semakin rendah dan kalau 
harga murah maka permintaan barang akan semakin tinggi. Harga adalah 
sejumlah kompensasi (uang maupun barang, kalau mungkin) yang 
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi barangatau jasa. Pada 
saat ini, bagi sebagian besar konsumen, harga masih menduduki tempat 
teratas sebagai penentu dalam keputusan untuk membeli suatu barang atau 
jasa. Oleh karena itu, penentuan harga merupakan salah satu keputusan 
penting bagi manajemen perusahaan. Harga yang ditetapkan harus dapat 
menutup semua biaya yang dikeluarkan untuk produksi ditambah persen laba 
yang diinginkan. Jika harga ditetapkan tinggi maka secara umum akan kurang 
menguntungkan, karna pembeli dan volume penjualan akan berkurang. 
Akibatnya semua biaya tidak tertutupi, akibatnya perusahaan akan rugi.3 
 
2Nela Evelina  Dkk, “Pengaruh Citra Merek, Kualitas Produk, Harga Dan Promosi 
terhadap Keputusan Pembelian Kartu Perdana TelkomFlexi (Studi kasus pada konsumen 
pelanggan TelkomFlexi di Kecamatan Kota Kudus Kabupaten Kudus”, Jurnal Sosial and Politic 
(2020), hlm. 5. 




Salah satu promosi yang dilakukan kartu perdana Axis adalah iklan. 
Berbagai ragam baru dihadirkan Axis dan dikemas dengan sedemikian rupa 
dalam iklannya di media televisi.  Adapun iklan-iklan yang ditayangkan 
ditelevisi dengan menggunakan selebrity endoser antara lain “ Cak Norris 
(Axis Super Hemat, Gratis SMS ke Semua Operator)”, “Axis Internet Goal “, 
“Irotology (Irit itu Axis, Gaya Hidup Irit)”, “Cilok Cinlok (Axis Juara Iritnya, 
Axis KZL)”, Parody Goblin (Nelpon, Chatingan, Video Call Sepuasnya 
Setiap Hari”, dan yang terakhir 2017adalah “Axis Hits Bonus”.   
Sukses dan kegagalan pemasaran sangat tergantung pada reaksi 
individual dan kelompok yang dinyatakan dalam bentuk pola-pola pembelian. 
Perilaku pembelian dapat dinyatakan sebagai sebuah proses teratur di dalam 
individu-individu berinteraksi dengan lingkungannya untuk tujuan 
mengambil keputusa-keputusan tentang barang dan jasa.4  Proses 
pengambilan keputusan sangat dipengaruhi oleh perilaku konsumen. Proses 
tersebut merupakan proses pemecahan masalah dalam rangka memenuhi 
keinginan atau kebutuhan konumen.5 
Axis ialah operator GSM Nasional dengan pertumbuhannya yang 
sangat cepat di Indonesia. Perusahaan mempersiapkan layanan 2G, 3G, dan 
BlackBerry secara nasional dan dapat menjangkau seluruh dunia berawal dari 
300 mitra lebih yang roaming Internasional di 150 lebih negara. Axis 
memiliki misi yaitu mewujudkan layanan SMS, telepon, data dan fitur 
 
4Danang Sunyoto, Perilaku Konsumen dan Pemasaran, (Yogyakarta: CAPS, 2015), hlm. 
113. 
5Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsumen Pendekatan Praktis, 





layanan lainnya tersedia dan sangat terjangkau oleh  masyarakat Indonesia. 
Perusahaan ini pertama kali mengeluarkan layanan yang ada pada Februari 
2008 dan memberikan pendekatan yang berbeda untuk penawarannya melalui 
layanan dan produk yang sederhana, tarif yang transparan dan sangat mudah 
dipahami. Kini Axis merupakan cabang dari perusahaan XL Axiata karena 
telah diakuisisi pada April 2014 oleh XL. Dengan adanya akuisisi pada April 
2014, sinyal Axis pun digabungkan dengan sinyal XL, sehingga sama dengan 
sinyal jangkauan XL. Harga kartu perdana dan kartu paket internet yang 
disediakan Axis sangat terjangkau seperti paket Bronet dan Internet Gaul. 6 
Kartu perdana Axis adalah penyedia layanan paling hemat dengan 
berbagai ragam pilihan paket data yang ditawarkan yang sangat cocok untuk 
para pengguna kartu perdana Axis. Pasca peluncuran kembali tanggal 30 
2015 lalu, Axis konsisten memberikan fasilitas nelpon (voice), SMS, dan data 
(internet) yang relatif irit untuk semua kalangan di seluruh wilayah Indonesia. 
Kartu perdana Axis ini di bedakan menjadi dua, yaitu kartu perdana Axis 
regular yang dapat dipakai untuk SMS, telpon, dan internet dengan 
menggunakan pulsa. Dan kartu perdana Axis kuato internet yang tidak 
memiliki pulsa regular dan hanya dipakai untuk dunia maya.7 
No. Kartu Internet Harga 
1. 1,5 GB Rp.10.000 
2. 3 GB Rp.18.000 
3. 5 GB Rp.25.000 









Mahasiswa program studi Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Islam IAIN Padangsidimpuan merupakan pembeli untuk perusahaan, 
salah satuialah pembeli kartu perdana Axis, karna kartu prabayar Axis ialah 
salah satu bentuk kartu telepon seluler yang digunakan untuk layanan 
internet. Kartu Axis merupakan salah satu kartu yang digunakan mahasiswa/i 
program studi Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. Kartu 
perdana Axis ini sangat berguna bagi mahasiswa, contohnya yaitu untuk 
layanan internet. Dengan adanya layanan internet tersebut maka akan 
mempermudah mahasiswa untuk mencari berbagai bahan pelajaran. 
Menurut hasil wawancara dari mahasiswi IAIN Padangsidimpuan 
yang diperoleh bahwa kartu prabayar Axis merupakan kartu yang sangat 
murah karna sesuai dengan kantong mahasiswa/i. Bukan cuma harga yang 
terjangkau kualitas produk juga bagus, mudah didapat dan tidak 
mengecewakan bagi pengguna kartu Axis. Jaringan kartu Axis ini memang 
tidak selalu mendukung dibeberapa tempat, kadang ada tempat-tempat 
tertentu yang tidak terjangkau jaringannya. Dengan demikian yang menjadi 
keputusan mahasiswi tersebut menggunakan kartu Axis tersebut karna harga 
yang terjangkau yang tidak sampai menguras kantong mahasiswa/i.8 
Data Akademik  Program Studi Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi 
dan Bisnis Islam angkatan 2016-2017 sebanyak 618 mahasiswa/i, dan yang 
menggunakan kartu perdana Axis sebanyak 201 mahasiswa/i yang diperoleh 
dari hasil pendataan mahasiswa/i program studi ekonomi syariah angkatan 
 





2016-2017. Dari sekian banyak mahasiswa/i program studi Ekonomi Syariah 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Padangsidimpuan angkatan 2016-
2017 hanya 201 orang dan kebanyakan mahasiswa/i kebanyakan 
menggunakan kartu perdana Telkomsel yang relatif mahal.  
Harga kartu perdana Axis sangat murah dan terjangkau kantong 
mahasiswa/i, namun kenapa dengan harga yang murah tersebut tidak 
membuat para mahasiswa/i loyal terhadap kartu perdana Axis tersebut 
padahal ini sudah terkesan murah. Kartu perdana Axis ini memang 
jaringannya tidak terjangkau diseluruh area, hanya tempat-tempat tertentu 
saja, akan tetapi dilingkungan IAIN ini jaringan kartu prabayar Axis ini 
cukup kuat dan sudah 4G. 
Berlandaskan latar belakang masalah tersebut, maka peneliti tertarik 
untuk melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk, Harga, 
dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian Kartu Perdana Axis pada 
Mahasiswa Program Studi Ekonomi Syariah IAIN Padangsidimpuan”.  
B. Identifikasi Masalah   
Berlandaskan latar belakang permasalahan yang dipaparkan penelitian 
dapat mengidentifikasi beberapa masalah yang terdapat dalam penelitian ini. 
Identifikasi masalah dalam penelitian ini ialah: 
1. Produk yang ditawarkan dalam kartu perdana Axis memiliki berbagai 
ragam jenis paket baik itu paket nelpon, SMS, dan data (internet), namun 




dan adanya persaingan pasar lain sehingga membuat mahasiswa/i program 
studi ekonomi syariah kurang tertarik. 
2. Kartu perdana Axis memberikan harga yang relatif murah, akan tetapi 
belum menambah mahasiswa/i untuk berlangganan. 
3. Masih banyak mahasiswa yang memilih menggunakan kartu perdana 
merek lain dari pada kartu perdana Axis 
C. Batasan Masalah 
Berlandaskan identifikasi masalah di atas terdapat beberapa masalah 
yang dapat diidentifikasi pada penelitian ini. Namun dengan keterbatasan 
waktu dan pengetahuan serta untuk memfokuskan pada masalah yang akan 
diteliti maka peneliti hanya akan meneliti tentang “Kualitas Produk, Harga, 
dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian Kartu Perdana Axis Pada 
Mahasiswa Program Studi Ekonomi Syariah IAIN Padangsidimpuan” hanya 
angkatan 2016 dan 2017 saja. 
D. Definisi Operasional Variabel 
Definisi operasional variabel dalam penelitian ini dilihat pada tabel 
berikut ini: 
Tabel  I.1 
Defenisi Operasional Variabel 
 






gabungan sifat produk 
dari pasar, reka 
pembuatan dan 
pemeliharaan 





4. Daya tahan 






















kombinasi dari barang 
beserta pelayanan 
1. Terjangkau 
2. Kesesuaian harga 
dengan kualitas 
3. Daya saing harga 













suatu produk kepada 
pembeli. 
1. Periklanan 



















3. Evaluasi Alternatif 








E. Rumusan Masalah 
Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:  
1. Apakah ada pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian kartu 
perdana Axis pada Mahasiswa IAIN Padangsidimpuan angkatan 2016 dan 
2017? 
2. Apakah ada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian kartu perdana 
Axis pada Mahasiswa IAIN Padangsidimpuan angkatan 2016 dan 2017? 
3. Apakah ada pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian kartu 





4. Apakah ada pengaruh kuantitas produk, harga, dan promosi secara 
simultan terhadap keputusan pembelian kartu perdana Axis di Kalangan 
Mahasiswa IAIN Padangsidimpuan angkatan 2016 dan 2017? 
F. Tujuan Masalah 
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka yang menjadi tujuan 
penelitian adalah:  
1. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh kualitas produk terhadap 
keputusan pembelian pada Mahasiswa IAIN Padangsidimpuan angkatan 
2016 dan 2017. 
2. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh harga terhadap keputusan 
pembelian pada Mahasiswa IAIN Padangsidimpuan angkatan 2016 dan 
2017. 
3. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh promosi terhadap keputusan 
pembelian kartu perdana Axis pada Mahasiswa IAIN Padangsidimpuan 
angkatan 2016 dan 2017. 
4. Untuk mengetahui pengaruh kuantitas produk, harga, dan promosi secara 
simultan terhadap keputusan pembelian kartu prabayar axis di kalangan 
Mahasiswa angkatan 2016 dan 2017. 
G. Manfaat Penelitian 
1. Bagi penulis 
Diharapkan bisa menambah atau memperkaya ilmu pengetahuan 




maupun praktik. Serta penambahan terhadap teori yang diperoleh peneliti 
selama perkuliahan dalam kondisi nyata. 
2. Bagi Dunia Akademik 
Penelitian ini di harapkan memberikan sumber imformasi bagi 
peneliti-peneliti yang akan datang serta dapat memberi kontribusi 
keilmuan. Menjadi sumber referensi bagi mahasiswa dan mahasiswi IAIN 
Padangsidimpuan, khususnya Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. 
3. Bagi Dunia Bisnis 
Dari hasil penelitian diharapkan dapat menjadi refrensi bagi 
perusahaan untuk meningkatkan kualitas produk dan penetapan harga guna 
meningkatkan keputusan pembelian pada produk kartu perdana Axis. 
H. Sistematika Penulisan 
Untuk memudahkan pembahasan skripsi ini maka dibuat sistematika 
pembahasan sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN pembahasan yang meliputi latar belakang 
masalah  berisikan uraian-uraian yang mengantarkan kepada masalah dan 
menunjukkan adanya masalah yang menjadi objek penelitian serta pentingnya 
masalah tersebut diteliti dan dibahas, identifikasi masalah berisikan uraian 
penjabaran seluruh aspek yang berhubungan dengan masalah yang menjadi 
objek penelitian, batasan masalah berisikan tentang batasan ruang lingkup 
hanya pada beberapa aspek atau sub masalah yang dipandang lebih penting, 
defenisi operasional variabel berisikan penjelasan secara operasional tentang 




menjadi pernyataan dan yang akan dijawab oleh peneliti, tujuan penelitian 
untuk mengetahui jawaban dari rumusan masalah yang akan diteliti, 
kegunaan penelitian yaitu sumbangsih berupa ilmu dari hasil penelitian yang 
bermanfaat bagi banyak pihak, sistematika pembahasan berisikan tentang isi 
dari penelitian agar mempermudan pembaca dalam membaca penelitian ini. 
BAB II LANDASAN TEORI membahas dengan sub-sub pembahasan 
kerangka teori yang mengulas tentang permasalahan-permasalahan yang ada 
dalam penelitian yang berupa teori-teori yang relevan dan pokok permasalah 
yang diteliti, penelitian terdahulu, kerangka pikir dan hipotesis. 
BAB III METODOLOGI PENELITIAN merupakan langkah-langkah 
atau cara yang dilaksanakan oleh peneliti untuk mendapatkan data yang 
berupa hasil dari pada penelitian yang telah dilakukan, seperti: lokasi dan 
waktu penelitian, jenis penelitian, sumber data, populasi dan sampel, 
instrumen pengumpulan data, dan analisis data. 
BAB IV HASIL PENELITIAN yaitu berupa penjelasan tentang, 
pembahasan hasil penelitian berisikan hasil pengujian yang dilakukan,dan 
keterbatasan penelitian. 
BAB V PENUTUP yang memuat kesimpulan dan saran-saran. 
Kesimpulan yang membuat jawaban-jawaban terhadap pernyataan-
pernyataan pada rumusan masalah yang disimpulkan dari hasil penelitian dari 
bab empat. Saran-saran merupakan muatan pokok-pokok pikiran yang 
berkaitan dengan objek peneliti untuk menjadi bahan pertimbangan bagi 






A. Kerangka Teori 
1. Kualitas Produk 
a. Pengertian Kualitas Produk 
Kuatitas ialah kelengkapan fitur dan manfaat dalam suatu 
produk yang dikeluarkan perusahaan, dan keahlian produk tersebut 
dalam menyanggupi kemauan pembeli. Oleh karna itu, kualitas 
mampu diukur sampai sejauh mana produk yang dikeluarkan 
sebandinga dengan kemauan kosumen berdasarkan pengertian ini, 
kualitas diartikan dalam hal, pertama ialah kemauan dan kepuasan 
pembeli merupakan standar utama penentu kualitas produk, dan 
kedua, kualitas yang tinggi bukan berarti hargannya harus mahal, 
ataupun kata lainnya selama produk itu memenuhi kemauan 
pembeli, maka standar kualitas akan terpenuhi.1 
Kualitas merupakan seberapa baik sebuah produk sesuai 
dengan kebutuhan spesifik dari pelanggan. Kualitas merupakan 
kualitas kinerja, kualitas kesesuaian, daya tahan dan keandalan. 
Kualitas kinerja  mengacu pada tempat di mana semua unit yang 
diproduksi identik dan memenuhi spesifikasi sasaran yang 
dijanjikan. Daya tahan adalah suatu ukuran usia operasi produk yang 
diharapkan dalam kondisi normal atau berat. Keandalan merupakan 
 
1Ernie Tisnawati Sule dan Kurniawan Saefullah, Pengantar Manajemen,  (Kencana: 




ukuran suatu produk tidak akan rusak atau gagal dalam periode 
tertentu. 2 
Kualitas produk merupakan semua gabungan sifat produk 
dari pasar, reka pembuatan dan pemeliharaan membuat produk yang 
dipergunakan mencukupi harapan pembeli. kualitas produk ialah 
sederetan sifat atau atribut yang terdapat pada barang dan jasa 
(produk) kemudian dipergunakan agar harapan pelanggannya 
terpenuhi.  
b. Faktor- faktor yang Memengaruhi Kualitas Produk 
1) Pasar (Market)  
Jumlah barang yang berkualitas dipasarkan melalui 
orang atau perusahaan yang terus tumbuh pada kemajuan 
pertumbuhan yang cepat. Saat ini pembeli inginkan 
mendapatkan produk yang lebih bagus agar kebutuhannya bisa 
terpenuhi. Ruang lingkupnya pasar jadi sangat luas karena 
secara fungsinya lebih khususnya pada barang yang sifatnya 
ditawarkan. 
2) Uang (Money) 
Semakin banyaknya jumlah pesaing di berbagai bidang 
seiring naik turunnya perekonomi dunia yang menyebabkan 
batas keuntungan menurun.  
 
 
2M. Suyanto, Marketing Strategi Top Brand Indonesia, (Yogyakarta: CV. Andi Offset, 




3) Manajemen (Management) 
Pertanggungjawaban tentang kualitas telah di 
distribusikan melalui bagian sekelompok khusus. Saat sekarang 
ini fungsi pemasaran produknya, perencanaannya, harus bisa 
membuat jadi syaratan produk. Bagian perancangan memiliki 
tanggung jawab agar menciptakan suatu barang yang bisa 
memenuhi persyaratan tersebut. Strategi menyebabkan biaya 
yang dikeluarkan dengan jumlah besar untuk perlengkapan dan 
proses yang baru. 
4) Manusia (Man) 
Perkembangan yang signifikan pada ilmu pemikiran 
teknis dan pembuatannya semua bagian baru seperti komputer, 
membuat permintaan dengan jumlah yang banyak karyawan 
dengan bidang ilmu khusus. 
5) Motivasi (Motivation) 
Pengamatan tentang motivasi manusia menggambarkan 
bahwa agar memperoleh penghargaan dalam bentuk 
penambahan upah, pekerja saat ini membutuhkan sesuatu hal 
yang dapat menguatkan rasa keberhasilan dalam pekerjaannya 
dan tuntutan bahwa mereka secara pribadi membutuhkan 
perhatian atas pencapaian sasaran suatu perusahaan.3 
 
 




c. Dimensi Kualitas Produk 
Kualitas mencerminkan semua sudut penawaran produk yang 
memberilkan manfaat bagi pelanggannya. Kualitas produk memiliki 
beberapa dimensi, di antaranya:  
1) Performance (Kinerja) merupakan karakteristik operasi dasar 
dari suatu produk, misalnya kecepatan pengiriman paket titipan 
kilat, warna sebuah televisi, serta kebersihan masakan di 
restoran, ketajaman gambar.  
2) Features (Fitur) ialah kekhususan yang dapat memperbanyak 
pengalaman memakai produk, misalnya AC mobil, koleksi 
tambahan aneka nada panggil telepon seluler dan minuman 
gratis selama penerbangan pesawat.  
3) Reliability (Reliabilitas) ialah peluang terjadi kerusakan atau 
kegagalan produk untuk jangka waktu yang telah ditentukan. 
Semakin kecil kesempatan terjadi kerusakan maka semakin 
teruji barang tersebut. 
4) Conformance (Konformasi) merupakan tahap kesesuaian untuk 
standar yang sudah ditentukan. Contohnya kepastian waktu 
kedatangan dan keberangkatan kereta api, dan ketepatan antara 
standar yang berlaku dengan ukuran sepatu.  
5) Durability (Daya tahan) ialah jumlah penggunaan barang 




penggunaan normal yang memungkinkan, semakin kuat pula 
daya tahan suatu produk.  
6) Serviceability (Kemampuan Melayani) merupakan karakteristik 
yang berhubungan dengan kompetensi, kecepatan, akurasi dan 
kemudahan dalam memberikan layanan untuk memperbaiki 
suatu produk.  
7) Aesthetics (Estetika) ialah perwujudan barang yang dapat dinilai 
dengan Indera (suara, rasa, aroma dan lainnya).  
8) Perceived Quality (Persepsi atas kualitas) merupakan kualitas 
yang diukur berdasarkan keunggulan penjual.4 
d. Pandangan Islam tentang Kualitas Produk 
Menurut pandangan Islam, kualitas produk dapat dilihat 
dalam Firman Allah SWT dalam Q.S. An-Naml ayat 88, sebagai 
berikut: 
⧫⬧◆  ⧫⧫ 
⧫   
◆  ☺⬧  ▪⧫ 
⬧       
✓  ⬧   
       
☺ ❑➔➔⬧     
Artinya: Dan kamu lihat gunung-gunung itu, kamu sangka 
dia tetap di tempatnya, padahal ia berjalan sebagai jalannya awan. 
(begitulah) perbuatan allah yang membuat dengan kokoh tiap-tiap 
sesuatu; sesungguhnya allah maha mengetahui apa yang kamu 
kerjakan.5 
 
4Fandy Tjiptono dan Gregorius Chandra, Pemasaran Strategi, 2 nd . (Yokyakarta: Andi 
Offset, 2012), hlm. 74-75. 
5Departemen Agama Republik Indonesia, Al-Quran Bukhara Tajwid dan Terjemah, 




Ayat diatas menjelaskan bahwa dalam membuat suatu barang 
harus diselesaikan dengan kualitas yang sempurna dan sebaik-
baiknya, karena Allah sudah menciptakan semua yang ada dilangit 
dan di bumi dengan kualitas yang sempurna. Apabila suatu produk 
telah dikatakan sebagai produk yang mempunyai kualitas bagus, 
maka barang tersebut harus diselesaikan dengan kualitas yang bagus 
pula. 
2. Harga 
a. Pengertian Harga  
Menurut Ridwan Iskandar Sudayat dalam buku Siti Nur 
Fatoni, menyatakan bahwa harga suatu barang merupakan tingkat 
pertukaran barang itu dengan barang lain.Harga ialah sejumlah uang 
(ditambahkan beberapa produk apabila memungkinkan) yang 
dibutukan untuk memperoleh kombinasi dari barang beserta 
pelayanan.6 
Harga adalah salah satu komponen penting yang perlu 
ditetapkan oleh perusahaankarna akan berdampak pada pendapatan 
dan profitabilitasnya. Dalam menentukan harga suatu produk, 
perusahaan atau manajer pemasaran perlu mempertimbangkan tidak 
hanya biaya yang dibutuhkan untuk memproduksi barang, tetapi juga 
persepsi pelanggan pada nilai produk.7 
 
6Siti Nur Fatoni, Pengantar Ilmu Ekonomi Dilengkapi Dasar-Dasar Ekonomi Islam, 
(Bandung: Pustaka Setia, 2014), hlm. 61. 
7Erni Trisnawati Sule dan Muhammad hasanudin, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung: 






b. Fungsi Harga  
Bagi konsumen dan perusahaan, fungsi harga yaitu: 
1) Sumber pendapatan atau keuntungan perusahaan untuk 
pencapaian tujuan produsen (harga diatas biaya-biaya produk 
memberi keuntungan bagi perusahaan). 
2) Pengendalian tingkat permintaan dan penawaran (terutama 
apabila bersifat elastis, permintaan akan meningkatkan harga 
turun, begitu pula sebaliknya). 
3) Memengaruhi program pemasaran dan fungsi bisnis lainnya bagi 
perusahaan. Harga dapat berperan sebagai pengaruh 
terhadapaspek produk. 
4) Memengaruhi perilaku konsumen dan pendapatan masyarakat 
(harga rendah dapat meningkatkan konsumsi masyarakat dan 
upah yang tinggi bagi jasa masyarakat akan memengaruhi 
perilaku konsumsi). 
c. Indikator Harga 
Indikator yang mencirikan harga yang digunakan dalam 
penelitian ini, yaitu: 
1) Keterjangkauan harga 
2) Daya saing harga 




4) Kesesuaian harga dengan manfaat 
 
d. Faktor-faktor Penentu Harga 
Penentu harga dipengaruhi oleh faktor dari dalam dan luar. 
Faktor internal: 
1) Tujuan pemasaran (penguasaan pasar , biaya, dan usaha). 
2) Strategi Marketing Mix (non harga dan aspek harga). 
3) Organisasi (skala, stuktur dan tipe). 
Faktor eksternal: 
1) Kondisi persaing pasar dan elastisitas permintaan. 
2) Reaksi pesaing terhadap perubahan harga pesaing. 
3) Lingkungan eksternal lainnya, lingkungan kecil (penyalur, 
pemasok, masyarakat dan asosiasi) dan lingkungan besar 
(cadangan sumber daya, pemerintah, keadaan sosial).98 
e. Pandangan Islam tentang Harga 
Harga merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi 
mekanisme pasar. Dalam Islam, harga yang seharusnya berlaku 
dipasar yaitu harga yang adil. Konsep harga yang adil jelas 
menunjukkan pandangan yang maju dalam teori harga. Dalam Islam 
standar alat pengukur harga (uang) sangat penting, untuk 
menetapkan sesuatu harga yang merata dalam jual beli, karena 
apabila harga itu senilai terhadap barang yang dibeli pembeli 
 




kemudian melanjutkan dengan ijab qobul  atau serah terima yang sah 
disertai saling ridho meridhoi, maka terjadilah keadilan harga dalam 
jual beli. Sebagaimana dalam hadist Anas yang diriwayatkan oleh 
Abu Daud: 
ُجو  أَن  أَل قَى هللاَ  اُق َوإِنِِّي َألَر  زَّ إِنَّ هللاَ هَُو ال ُمَسِعُِّر ال قَابُِض ال بَاِسطُ الرَّ
ِلَمةٍ  لُبُنِي بَِمظ  فِي دٍَم َوالَ َمال  َولَي َس أََحدٌ يَط   
Artinya: “Sesungguhnya Allahlah Zat Yang menetapkan 
harga, yang menahan, yang mengulurkan, dan yang maha Pemberi 
rezeki. Sungguh, aku berharap dapat menjumpai Allah tanpa ada 
seorang pun yang menuntutku atas kezaliman yang aku lakukan 
dalam masalah darah dan tidak juga dalam masalah harta”.  (HR 
Abu Dawud, Ibn Majah dan at-Tirmidzi). 
Hadis diatas pada dasarnya menegaskan bahwa harga 
ditentukan oleh pasar, membiarkan harga berlaku menurut 
alamiahnya, tanpa campur tangan dari pihak manapun. Misalnya 
pedagang menjual dagangannya dengan baik dan tidak mengandung 
kezaliman, namun kemudian harganya naik karena banyak orang 
yang meminta barang tersebut. Namun jika berbagai faktor yang 
tidak alamiyah terdadi di pasar, misalnya terjadi monopoli sehinnga 
masyarakat kesulitan memenuhi kebutuhan, atau masyarakat sangat 
memerlukan barang tertentu, namun pedagang tidak mau menjualnya 










3. Promosi  
a. Pengertian promosi  
Promosi ialah salah satu variabel Marketing-mix yang 
dipergunakan perusahaan untuk mengadakan komunikasi dengan 
pasar. Promosi juga sering di katakan sebagai “proses berlanjut” 
karena dapat menimbulkan rangkaian kegiatan selanjutnnya dari 
perusahaan.10  
Dalam etika Islam, promosi juga tidak harus menggunakan 
daya tarik seksua, daya tarik emosional, penciptaan rasa takut, 
kesaksian palsu, dan daya tarik penelitian semu, memanfaatkan 
ketidak tahuan konsumen dan pemborosan dengan tujuan untuk 
mendapatkan keuntungan dan pangsa pasar yang lebih besar.11 
Promosi ialah suatu teknik untuk menyampaikan informasi 
tentang suatu produk kepada pembeli, selain digunakan untuk 
meningkatkan penjualan, promosi juga digunakan untuk 
menempatkan suatu produk, meningkatkatkan nialai (value) dan 
mengendalikan volume penjualan. Ada beberapa cara yang bisa 
dilalui untuk mempromosikan produk, yaitu: 
1) Memperkenalkan produk melalui iklan di media massa, seperti: 
majalah, radio, surat kabar, televisi, dan bioskop. 
 
10Basu Swastha, Pengantar Bisnis Modern, (Yokyakarta: Liberti Yogyakarta, 1993), hlm. 
222. 




2) Memperkenalkan barang melalui selebaran, seperti: papan 
reklame, brosur, plakat, dan poster. 
3) Memperkenalkan barang melalui tenaga langsung (Salesman 
dan Sales). 
4) Memperkenalkan barang melalui berbagai cara, yang terdiri 
dari: penjualan kredit, memberikan potongan harga, pameran 
barang,pemberian contoh sponsor barang kegiatan kesenian dan 
olahraga.12 
b. Tujua promosi 
Tujuan promosi menurut Subagyo dalam jurnal Eka Fitriani, 
dkk dapat diuraikan sebagai berikut: 
1) Menginformasikan 
2) Membujuk pelanggan sasaran 
3) Mengingatkan13 
c. Jenis-jenis promosi 
1) Penjualan tatap muka (personal selling) 
Penjualan pribadi adalah suatu penyajian (presentasi) 
suatu produk kepada konsumen akhir yang dilakukan tenaga 
penjual perusahaan yang repsesentatif. Personal selling 
melibatkan interaksi personal langsung antara seorang pembeli 
potensial dengan salesmen. 
 
12Sunardi dan Anita Primastiwi, Bisnis Pengantar (Konsep Starategi dan Kasus), 
(Yokyakarta: CAPS, 2012), hlm. 218-220. 
13Eka Fitriani Dkk, “Pengaruh Harga dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian Kartu 
Perdana XL pada Mahasiswa Fakultas Ilmu Administrasi Universitas Haku Oleo Kendari”, 




2) Advertising (Periklanan) 
Periklanan adalah bentuk penyajian yang bukan dengan 
orang pribadi, dengan pembayaran oleh sponsor tertentu. Iklan 
disajikan dalam berbagi macam media seperti televise, media 
massa, media cetak, radio, papan iklan, dan sebagainya.  
3) Sales Promotion (Promosi Penjualan) 
Promosi penjualan adalah suatu perencanaan untuk 
membantu atau melengkapi koordinasi periklanan dan penjualan 
pribadi. Banyak jenis promosi penjualan, termasuk di dalamnya 
penurunan harga melalui kupon, kontes dan undian, perangko 
dagang, dan pameran dagang.   
4) Hubungan Masyarakat (Public Relations) 
Hubungan masyarakat adalah merupakan usaha 
terencana oleh suatu organisasi untuk memengaruhi sikap atau 
golongan. Hubungan masyarakat hampir memengaruhi hampir 
setiap orang yang berhubungan yang lainnya.14 
d. Pandangan Islam tentang Promosi 
Firman Allah SWT pada Q.S. Al-Hujarat ayat 6: 
⧫  ⧫ 
❑⧫◆    ◆ 
⬧  ⧫⧫ 
❑⧫⧫⬧   
❑➔  ☺❑⬧ 
⬧  ❑⬧⬧ 
 




◼⧫  ⧫  ➔⬧ 
⧫✓⧫    
  
Artinya: Hai orang-orang yang beriman, jika datang 
kepadamu orang fasik membawa suatu berita, maka periksalah 
dengan teliti agar kamu tidak menimpakan suatu musibah kepada 
suatu kaum tanpa mengetahui keadaannya yang menyebabkan kamu 
menyesal atas perbuatanmu itu.15 
 
Maksud ayat diatas adalah mengajarkan adab dan akhlak 
yang baik, yaitu kita harus mengetahui dan meneliti dengan benar 
atas berita dan infor masi yang kita terima, serta memastikan apakah 
berita dan informasi itu benar atau salah. Agar kita tidak salah dalam 
menerima dan menyampaikan berita dan informasi yang kita 
dapatkan . 
4. Keputusan Pembelian  
a. Pengertian Keputusan Pembelian  
Setiap konsumen melakukan berbagai macam keputusan 
tentang pencarian, pembelian, penggunaan beragam produk, dan 
merek pada setiap periode tertentu. Berbagai macam keputusan 
mengenai aktivitas kehidupan dilakukan setiap hari oleh setiap 
konsumen tanpa menyadari bahwa mereka telah mengambil 
keputusan.  
 




Menurut Schiffman dan kanuk dalam buku Beni Ahmad 
Saebani, mendefinisikan keputusan pembelian sebagai pemilihan 




b. Proses Pengambilan Keputusan Pembelian  
1) Pengenalan Kebutuhan 
Pengenalan kebutuhan muncul ketika konsumen menghadapi 
suatu masalah, yaitu suatu keadaan dimana terdapat perbedaan 
antara keadaan yang diinginkan dan keadaan yang sebenarnya 
terjadi.  
2) Pencarian Informasi 
Pencarian informasi mulai dilakukan ketika konsumen 
memandang bahwa kebutuhan tersebut bias dipenuhi dengan 
membeli dan mengonsumsi suatu produk. 
3) Evaluasi Alternatif 
Evaluasi alternatif adalah proses mengevaluasi pilihan produk 
dan merek, dan melihatnnya sesuai dengan keinginan konsumen. 
4) Keputusan Pembelian 
Setelah tahap-tahap diatas dilakukan, pembeli akan menentukan 
sikap dalam pengambilan keputusan apakah membeli atau tidak. 
 
16Vina Sri Yuniarti, Perilaku Konsumen Teori dan Praktik, (Bandung: CV. Pustaka Setia, 




5) Hasil  
Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengambil 




c. Faktor-Faktor yang Memengaruhi Keputusan Pembelian 
1) Produk merupakan segala sesuatu yang bisa ditawarkan kepada 
pasar dan dapat memenuhi kebutuhan pembeli yang didapatkan 
dari pembelian produk. 
2) Harga merupakan satu-satunya bagian dari bauran pemasaran 
yang bisa membuat seseorang memiliki pendapatan sedangkan 
elemen lainnya menghasilkan biaya. 
3) Promosi merupakan sebagai suatu bentuk dari periklanan yang 
bertujuan untuk memberikan informasi suatu produk dan 
memperkenalkannya kepada masyarakat luas. 
4) Tempat yang meliputi masalah pemasaran seperti, saluran tipe, 
paparan, lokasi, distribusi, dan transportasi. Merupakan sebuah 
produk harus tersedia bagi konsumen kapan dan di mana 
pembeli menginginkannya. Proses ini digambarkan oleh 
pemasar sebagai saluran. 
 




5) People adalah semua orang yang menjalankan peranan dalam 
penyajian layanan yang bisa mempengaruhi pemikiran 
konsumen. 
6) Proses ialah membuat dan memberi jasa kepada pembeli pada 
ekonomi manajemen jasa, pelanggan akan melihat sistem 
pemberian jasa sebagai bagian dari jasa itu sendiri, bagian dari 
suatu proses adalah semua kegiatan pekerjaan.18 
d. Pandangan Islam tentang Keputusan Pembelian 
Pengambilan keputusan dalam Islam dalam Firman Allah SWT 
dalam Q.S. Asy-syura ayat 38: 
 ⧫◆ 
❑⧫ 
⧫  ❑⬧◆ 
◼❑◼  ➔◆ 
◆❑  ◆⧫  ☺◆ 
◆◆  ⧫❑→ 
    
Artinya: Dan (bagi) orang-orang yang menerima (mematuhi) 
seruan Tuhannya dan mendirikan shalat, sedang urusan mereka 
(diputuskan) dengan musyawarat antara mereka; dan mereka 
menafkahkan sebagian dari rezki yang Kami berikan kepada 
mereka.19 
Dalam surat ini Allah SWT menggambarkan sifat orang 
mukmin yang salah satunya adalah mementingkan musyawarah 
dalam setiap persoalan yang mereka hadapi, bermusyawarah dalam 
menyelesaikan segala macam persoalan baik itu politik, negara, 
 
18Jesse Marcelina and Billy Tantra B, “Pengaruh Marketing Mix (7P) terhadap Keputusan 
Pembelihan pada Guest House di Surabaya,” Program Manajemen Perhotelan, Fakultas Ekonomi, 
Universitas Kristen Petra, Surabaya, Indonesia, (2016), hlm,  3–4. 




rumah tangga dan lain sebagainya yang menyangkut untuk 
kemasalahatan bagi umat Allah menyuruh kita untuk 
bermusyawarah. Begitu juga ketika kita ingin membeli sesuatu harus 
mengetahui bagaimana kualitas produknya, bagaimana informasi 
tentang produk, dan bagaimana harga produk tersebut sebelum kita 
memutuskan pembelian terhadap produk tersebut. 
B. Penelitian Terdahulu  
Sebagai pertimbangan dan acuan perbandingan untuk landasan 
penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti. Maka penetiliti ini 
menggunakan acuan penelitian yang pernah dilakukan sebelumnya. Adapun 




















































































d. Ada pengaruh 














73 % dipengaruhi 





















Pada penelitian ini yang 
ingin dilihat adalah 
pengaruh promosi, 




analisis R Square 
diperoleh angka 0,404 
yang berarti 40,4% 
variabel dependen 
keputusan pembelian 
dapat dijelaskan oleh 
variabel independen 
promosi, desain produk 























secara parsial terhadap 
keputusan 
pembelianCV keripik 









hipotesis 3 di atas 
tentang pengaruh 
variabel lokasi terhadap 
keputusan pembelian di 






0,306 lebih besar dari 
0,05, dimana pada hasil 
uji t diketahui bahwa t 
hitung sebesar -1,035. 
Ini berarti lokasi tidak 
mempengaruhi terhadap 
keputusan pembelian 
pada CV keripik cinta 
























yaitu kualitas produk, 














sisanya dijelaskan oleh 
variabel lainnya yang 
tidak terdapat dalam 
penelitian ini. Misalnya 










yang berarti bahwa 


























regresi linier berganda 
dan uji f memberikan 
hasil bahwa harga, 




air minum isi ulang 




21.0 dengan nilai 
thitung sebesar 
2,381lebih besar dari 
ftabel sebesar 9,933 
lebih besar dari ftabel 
2,70. Dan nilai 
koefisien determinasi 
(R Square) sebesar 







dipengaruhi oleh faktor 
lain 
 
Perbedaan dan persamaan penelitian terdahulu: 
Hesti Ratnaningrum, 2016, terdapat persamaan dalam penelitian saya 




dependennya keputusan pembelian. Perbedaannya dalam peneliti saya 
variable X1 kualitas produk, X2 promosi, dan X3 harga, subjeknya 
mahasiswa/i, objeknya kartu perdana Axis. Tempat penelitian juga bebeda. 
Fachrurrozi Siregar, 2017, persamaan dengan penelitian yang akan 
dilakukan yaitu variable bebasnya harga, dan variable dependennya 
keputusan pembelian. Perbedaannya dengan penelitian sekarang variable X1 
kualitas produk, X2 harga, dan X3 promosi, studi kasus berbeda, tempat 
penelitian juga beda. 
Ilham Rahmat, 2018, persamaannya dengan peneliti sekarang adalah 
variable bebas harga, promosi, kualitas produk, dan variable dependen 
keputusan pembelian. Perbedaannya dengan peneliti sekarang  variable bebas 
lokasi tidak ada, studi kasusnya juga beda, dan tempat penelitian jga beda. 
Lenggang Kurnia Intan Devi, 2019, persamaan denga peneliti 
sekarang variable bebas kualitas produk, harga dan promosi, variable 
dependen keputusan pembelian. Perbedannya dengan penelitian sekarang 
ialah studi kasus, tempat penelitian. 
Iin Indah Sari, 2020, persamaan dengan penelitian sekarang ialah 
variable bebas harga dan promosi, variable dependen keputusan pembelian. 
Perbedannya adalah variable bebas pelayanan pada peneliti terdahulu, studi 
kasus, dan tempat penelitian. 
C. Kerangka Pikir  
Penentuan kerangka berpikir oleh peneliti akan sangat membantu 




antara variabel yang terlibat dalam penelitian atau hubungan dengan konsep 
lainnya dari masalah yang akan diteliti sesuai dengan apa yang telah 
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D. Hipotesis 
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah 
penelitian, oleh karena itu rumusan masalah penelitian biasanya disusun 
dalam bentuk kalimat pertanyaan. Dikatakan sementara, karena jawaban yang 
diberikan baru didasarkan pada teori yang relevan, belum didasarkan pada 
fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data. Jadi hipotesis 
juga dapat dijadikan sebagai jawaban teoritis terhadap rumusan masalah 
penelitian,belumjawaban yang empiris.21 
 
20Juliansyah Noor, Metodologi penelitian, (Jakarta: Prenada Media Group, 2011), hlm. 
148. 
21Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, (Bandung: Afabeta, 2014), Hlm. 93. 
Promosi  (X3) 
Kualitas produk (X1) 
Harga (X2) 
Keputusan 





Berlandaskan tinjauan pustaka sebelumnya maka peneliti merumuskan 
hipotesis yang akan diuji kebenarannya. Dengan demikian penelitian ini 
menggunakan jenis hipotesa pengaruh yang dirumuskan antara lain :   
Ha1: Ada pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian Kartu 
Perdana Axis pada mahasiswa program studi Ekonomi Syariah IAIN 
Padangsidimpuan angkatan 2016 dan 2017.   
Ha2:  Ada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian Kartu Perdana Axis 
pada mahasiswa program studi Ekonomi Syariah IAIN 
Padangsidimpuan angkatan 2016 dan 2017.   
Ha3:  Ada pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian Kartu Perdana 
Axis pada mahasiswa program studi Ekonomi Syariah IAIN 
Padangsidimpuan angkatan 2016 dan 2017.   
Ha4:  Ada pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi secara simultan 
terhadap keputusan pembelian Kartu Perdana Axis pada mahasiswa 
program studi Ekonomi Syariah IAIN Padangsidimpuan angkatan 2016 











A. Lokasi dan Waktu Penelitian 
Adapun tempat penelitian yang akan dilakukan berlokasi di IAIN 
Padangsidimpuan Jl. H. T. Ri zal Nurdin KM. 4,5 Sihitang, Padangsidimpuan 
Tenggara dan akan dilakukan pada estimasi waktu yaitu pada bulan Februari 
sampai bulan Desember 2020. 
B. Jenis Penelitian  
Pada penelitian ini peneliti menggunakan penelitian kuantitatif. 
Penelitian kuantitatif ialah penelitian yang menggunakan data kuantitatif 
(data yang berbentuk angka atau data yang diangkakan). Metode kualintatif 
merupakan metode yang digunakan untuk peneliti pada populasi dan sampel 
tertentu, teknik pengambilan sampelpada umumnya dilakukan secara random, 
pengumpulan data menggunakan instrument data bersifat kuantitatif/statistik 
dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan.1 
C. Sumber Data 
Sumber data yang digunakan dalam peneliti ini ialah tanggapan 
responden yang diperoleh melalui kuisioner tentang  kualitas produk, harga 
dan promosi terhadap keputusan pembelian kartu perdana Axis. Data yang 




1Ahmad Nizar Rangkuti , Metode Penelitia Pendidikan Pendekatan Kuantitatif, 




1. Data Primer 
Data primer ialah data yang diperoleh dari sunber pertama baik 
individu ataupun perseorangan smisalnya hasil dari wawancara atau hasil 
pengisian kuesioner yang bias dilakukan peneliti. Dalam penelitian ini 
yang menjadi sumber data primer yaitu melalui membagikan 
angket/kuesioner kepada mahasiswa/i Program Studi Ekonomi Syariah 
FEBI IAIN Padangsidimpuan Angkatan 2016-2017. 
2. Data Sekunder 
Data sekunder merupakan data yang telah dikumpulkan oleh 
pihak lain dan data penunjang yang diperoleh dari studi literature yang 
berasal dari jurnal Online, buku-buku, dan situasi Website mengenai 
objek penelitian.2 
D. Populasi dan Sampel 
1. Populasi  
Populasi ialah wilayah yang sama rata terdiri atas subyek ataupun 
obyek yang memiliki karakteristik dan kualitas tertentu yang ditetapkan 
oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian dibuat kesimpulannya3. 
Populasi yang dibuat dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian 
pengguna kartu Perdana  Axis  pada mahasiswa program studi ekonomi 




2Umar Husein,  Metode Penelitian Untuk Skipsi dan Tesis Bisnis, (Jakarta: Rajawali Pers, 
2013), hlm. 42. 




2. Sampel  
Sampel ialah bagian dari karakteristik dan jumlah yang 
mempunyai populasi tersebut. Agar informasi yang diperoleh dari sampel 
benar-benar mewakili populasi, sampel tersebut harus mewakili 
karakteristik populasi yang diwakilinya. Teknik pengambilan sampel 
dalam penelitian ini yaitu dengan menggunakan teknik Probability 
Sampling yaitu teknik Simple Random Sampling atau teknik pengambilan 
sampel secara acak tanpa memperhatikan Strata yang ada dalam populasi 
itu.  
Untuk mengetahui jumlah sampel yang akan diambil oleh peneliti 







n= ukuran sampel 
N= ukuran populasi 





Jadi, sampel dari penelitian ini sebanyak 66,887 mahasiswa yang 






E. Instrument Pengumpulan Data 
Pengumpulan data penelitian yang menggunakan ialah metode 
wawancara dan kuesioner (angket).  
1. Wawancara  
Wawancara ialah teknik pengumpulan data dengan proses tanya 
jawab secara lisan yang berlangsung searah, pertanyaan dari pihak yang 
mewawancarai dan jawabannya diberikan oleh yang diwawancarai. 
Dalam proses pengumpulan data pada peneliti ini, peneliti menggunakan 
metode wawancara terstuktur. Wawancara terstruktur adalah pertanyaan-
pertanyaan mengarah jawaban dalam pola pertanyaan yang 
dikemukakan. Jadi pewawancara menyiapkan pertanyaan-pertanyan yang 
lengkap dan rinci tentang pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi 
terhadap keputusan pembelian kartu perdana Axis pada mahasiswa 
program studi ekonomi syariah IAIN Padangsidimpuan. 
2. Kuesioner (angket) 
Kuesioner ialah teknik pengumpulan data dilaksanakan dengan 
cara memberi berbagai pertanyaan tertulis kepada responden agar 
dijawab. Responden ialah orang yang akan diteliti atau sampel. Beragam 
pertanyaan dibagikan kepada responden sesuai dengan masalah yang 








Tabel III. 1 
Kisi-Kisi Angket Kualitas Produk, Harga, dan Promosi 
 
Variabel Indikator Nomor Soal 
Keputusan Pembelian 
(Y) 
1. Pengenalan Masalah 
2. Pencarian Informasi 
3. Evaluasi Alternatif 










4. Daya Tahan 










2. Kesesuaian harga 
dengan kualitas 
3. Daya Saing Harga 









2. Promosi Penjualan 





Skala pengukuran yang dipergunakan ialah skala likert. Skala 
likert dipergunakan untuk mengukur responden atau opini tentang 
penomena social dengan skala likert, maka variabel yang akan diukur 
dijelasan menjadi indikator variable. Selanjutnya indikator itu dibuatkan 
titik tolak untuk menyusun instrument yang berisi penyataan atau 
pertanyaan. Jadi untuk memperoleh data secara langsung peneliti 
membagikan angket untuk mahasiswa/i program studi Ekonomi Syariah 











Pernyataan Positif Pernyataan Negatif 
Nilai  Nilai  
1.  Sangat setuju (SS) 5 1 
2. Setuju (S) 4 2 
3. Kurang setuju (KS) 3 3 
4. Tidak Setuju (TS) 2 4 
5. Sangat Tidak Setuju (STS) 1 5 
 
F. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen 
1. Uji Validitas 
Uji validitas adalah suatu skala pengukuran disebut valid bila 
melakukan apa yang sebenarnya dilakukan dan mengukur apa 
yangseharusnya diukur. Bila skala pengukuran tidak valid, maka tidak 
bermanfaat bagi peneliti karena tidak mengukur atau melakukan apa 
yang seharusnya dilakukan. Sebuah instrument dikatakan valid jika 
instrument dapat mengukur sesuatu dengan tepat apa yang hendak 
diukur, dengan criteria sebagai berikut: 
a. Jika rhitung> rtabel, maka pernyataan tersebut dinyatakan valid. 
b. Jika rhitung< rtabel, maka pernyataan tersebut dinyatakan tidak valid.5 
Uji validitas dalam penelitian ini merupakan hasil kuesioner 
mahasiswa/i program studi Ekonomi Syariah angkatan 2016-2017 IAIN 
Padangsidimpuan dan yang sudah pernah membeli, menggunakan kartu 
perdana Axis. Pengujian pada penelitian ini dibuat menggunakan SPSS 
24 for Windows. 
 




2. Uji Reliabilitas 
Instrument yang realiabel adalah instrument yang bila digunakan 
beberapa kali untuk mengukur obyek yang sama, atau menghasilkan data 
yang sama. Reliabilitas merupakan sebuah uji yang dapat dilakukan 
untuk mengetes tingkat keterandalan instrument penelitian. Uji 
reliabilitas dilakukan dengan bantuan aplikasi SPSS Versi 24 untuk 
memperoleh hasil terarah. Uji Reliabilitas dilakukan dengan taraf 
signifikan 0,05. Artinya instrument dapat dikatakan reliabel bila nilai 
Cronbach’s Alpha > 0,60.6 
Untuk membuat uji yang reliabilitas angket diolah dengan 
menggunakan SPSS versi 24 for Windows. 
G. Analisis Data 
1. Asumsi Dasar 
a. Uji Normalitas 
Untuk mengetahui apakah distribusi sebuah data mengikuti 
atau mendekati distribusi normal, yakni distribusi data dengan 
bentuk lonceng merupakan tujuan dari uji normalitas. Uji normalitas 
dilakukan dengan menggunakan pendekatan Kolmogorov Smirnov. 
Menggunakan tingkat signifikan 0,05. Data dikatakan berdistribusi 
normal dengan nilai signifikansi lebih besar dari 0,05 dan jika data 
tidak berdistribusi normal maka nilai signifikan lebih kecil dari 0,05. 
 
 
6Dwi Priyatno, Mandiri Belajar SPSS 22: Pengelolaan Data Terpradiksi, (Yokyakarta: 




b. Uji Linearitas 
Uji ini digunakan untuk menilai apakah spesifikasi model 
yang digunakan sudah benar atau tidak. Salah satu asumsi dari 
analisis regresi adalah liniaritas. Maksudnya apakah garis regresi 
antara X dan Y membentuk garis linier atau tidak, jika tidak linier 
maka analisis regresi tidak dapat dilanjutkan. Dua variabel dikatakan 
hubungan yang linear bila signifikan kurang dari 0,05.7 
2. Asumsi Klasik 
Uji Asumsi Klasik dibuat sebelum analisis regresi agar bisa 
diperkirakan yang tidak efesiensi maka dilakukan pengujian asumsi 
klasik yang harus dipenuhinya, antara lain : 
a. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heterokedastisitas merupakan untuk menguji apakah 
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan Variance dari Residual 
suatu pengamatan kepengamatan yang lain. Deteksi ada tidaknya 
problem heterokedastisitas adalah dengan media grafik Scatterplot, 
apabila grafik membentuk pola khusus maka model terdapat 
heterokedastisitas. Tetapi, jika tidak ada pola jelas, serta titik-titik 
menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak 
terjadi heterokedastisitas. Kriteria pengujiannya yaitu apabila nilai 
Ustandardized Residual < 0,1 maka regresi tersebut mengandung 
heterokedastisitas. Namun, apabila nilai Unstandardized Residual > 
 




0,1 maka persamaan regresi tersebut tidak mengandung 
heterokedastisitas.8 
b. Uji Multikolinieritas 
Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah pada 
model ditemukan adanya korelasi antara variabel independen. Jika 
terjadi korelasi maka terdapat problem multikolinearitas. Model regresi 
yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel 
independen. Untuk mendeteksi adanya multikolinearitas dapat dilihat 
dari nilai Tolerance dan VIF (Variance Inflaction Factor). Kriteria 
pengambilan keputusan dalam multikolinearitas ialah sebagai berikut: 
Apabila nilai VIF (Variance Inflaction Factor) kurang dari 10 dan nilai 
Tolerance lebih dari 0,1, maka dinyatakan tidak terjadi 
multikolinearitas.9 
3. Analisis Regresi Linear Berganda 
Dalam upaya menjawab masalah dalam penelitian maka 
dipergunakan analisis regresi linear berganda (Multiple Regression). 
Analisis regresi linier berganda bertujuan mmenggambarkan bagaimana 
keadaan (naik turunnya). Variabel dependen, apabila dua atau lebih 
variabel independen sebagai faktor prediktor dinaik turunkan nilainya. 
Analisis regresi yang variabel bebasnya terdiri atas dua atau lebih, 
regresinya disebut juga regresi berganda. Variabel bebas dalam 
penelitian ini memiliki dua variabel, maka regresi dalam penelitian ini 
 
8Nur Asnawi dan Masyhuri, Metodologi Riset Manajemen Pemasaran: Disertai Dengan 
Contoh Hasil Penelitian (Malang: UIN-Maliki Press, 2011), hlm. 103. 





disebut regresi berganda. Persamaan regresi linier berganda yang 
ditetapkan  yaitu: 
Y = a + β1X2+ β2 X2 + β3 X3 + e 
Keterangan: 
Y   : Keputusan Pembelian 
a   : Konstanta 
X1  : Kualitas Produk 
 X2   : Harga  
X3   : Promosi 
β1,β2,β3  : Koefisien Regresi 
e   : Standar eror.10 
4. Uji Hipotesis  
a. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Uji koefisien determinasi ditujukan untuk melihat seberapa 
besar variabel independen dapat menjelaskan variabel dependen 
dalam bentuk persentase. Nilai koefisien determinasi (R)2 antara nol 
dan satu. Nilai R2 (R Squere) yang kecil berarti kemampuan 
variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel 
dependen sangat terbatas.  
b. Uji Parsial (t) 
Uji t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh 
penjelasan secara individu dalam variasi variabel terikat. Maka 
digunakan tingkatan 0,05. Adapun cara membandingkan hasil 
perhitungan uji t (thitung)  dengan keputusan yang dapat diambil 
 




adalah: jika thitung < t tabel  maka H0 diterima. Jika thitung > ttabel maka 
HO ditolak. Berdasarkan signifikan: jika signifikan > 0,05 maka H0 
diterima. Jika signifikan < 0,05 maka H0 ditolak. 
c. Uji Simultan (F) 
Uji F adalah analisis varian dalam regresi berganda pada 
hakikatnya diperlukan untuk menunjukkan sumber-sumber variasi 
yang menjadi komponen dari variasi total model regresi. Dengan 
analisis varian ini akan dapat diperoleh pengertian tentang 
bagaimana pengaruh variabel bebas secara bersama-sama terhadap 
variabel terikat. Hipotesis yang diajukan untuk uji F ini adalah: 
1) Dengan membandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel apabila Fhitung 
dengan Ftabel dan tingkat signifikan < α (0,05), maka Ha dapat 
diterima dan H0 ditolak. Artinya variabel independen memiliki 
pengaruh sifnifikan terhadap variabel dependen.  
2) Dengan perbandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel apabila Fhitung < 
Ftabel dan tingkat sifnifikan > α (0,05), maka Ha ditolak dan H0 
dapat diterima. Artinya variabel independen tidak memiliki 













A. Gambaran Umum FEBI IAIN Padangsidimpuan 
1. Sejarah Fakultas Ekonimi dan Bisnis Islam IAIN Padangsidimpuan 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) berdiri pada tahun 
2013. Berdirinya FEBI bersamaan dengan proses alih status STAIN 
Padangsidimpuan menjadi IAIN Padangsidimpuan berdasarkan peraturan 
Presiden Nomor 52 tahun 2013 tentang perubahan sekolah tinggi Agama 
Islam Negeri Padangsidimpuan menjadi Institute Agama Islam Negeri 
Padangsidimpuan yang ditanda tangani oleh presiden Susilo Bambang 
Yudhoyono pada tanggal 30 juli 2013.  Perpres ini diundangkan di Jakarta 
pada tanggal 06 angustus 2013 oleh Menteri Hukum dan HAM RI, Amir 
Syamsudin pada Lembaga Negara Republik Indonesia tahun 2013 Nomor 
122.  
Tindak lanjut dari perpres tersebut adalah lahirnya peraturan 
Menteri Agama Republik Indonesia Nomor 93 tahun 2013 tentang 
Menteri Agama. Peraturan tersebut adalah tentang Organisasi dan Tata 
Kerja IAIN Padangsidimpuan yang diundangkan di Jakarta pada tanggal 
12 Desember 2013 oleh Menteri Hukum dan HAM RI , Amir Syamsudin 
pada Lembaga Negara Republik Indonesia tahun 2013 Nomor 1459. 
Melalui peningkatan status ini, IAIN Padangsidimpuan memiliki empat 




Ilmu Hukum, Fakultas Tarbiyah dan Ilmu Keguruan, serta Fakultas 
Dakwah dan Ilmu Hukum. 
IAIN Padangsidimpuan dipercaya untuk melaksanakan arahan 
kementerian agama untuk mewujudkan integrasi dan interkoneksi serta 
menghilangkan dikotomi ilmu pengetahuan, meskipun terbatas pada ilmu-
ilmu sosial dan humaniora. FEBI merupakan fakultas termuda dari segi 
pengalaman, meskipun semua fakultas sama lahirnya. Sebab tiga fakultas 
lainnya merupakan peningkat status dari jurusan yang ada ketika masih di 
bawah bendera STAIN Padangsidimpuan. 
Pada awalnya fakultas ekonomi dan bisnis Islam dipimpin oleh Dr. 
H. Fatahuddih Aziz Siregar, M. Ag. Selaku dekan yang bertanggung 
jawab langsung kepada Rektor. Fakultas bertugas melaksanakan 
Tridharma perguruan tinggi yaitu pendidikan dan pengajaran, penelian 
dan pengabdian kepada masyarakat disamping harus pula melaksanakan 
pembinaan civitas akademika dan kegiatan pelayanan administrasi. Dekan 
dibantu oleh wakil dekan dalam pelaksanaan tugas sehari-hari yaitu Dr. 
Darwis Harahap, S.H.I., M.Si selaku wakil dekan bidang akademik dan 
pengembangan lembaga, Rosnani Siregar, M.Ag selaku wakil dekan 
bidang administrasi umum, perencanaan dan keuangan, Dr. Ikhwanuddin 
Harahap, M. Ag selaku wakil dekan bidang kemahasiswaan dan 
kerjasama.1 
 
1http://ekonomi-islsm.iain-padangsidimpuan.ac.id/profile-3/sejarah/, diakses 07 Februari 
2018 pukul 09.03 WIB. 145http://ekonomi-islsm.iain-padangsidimpuan.ac.id/profile-3/sejarah/, 




Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Padangsidumpuan dipimpin 
oleh Dr. Darwis Harahap, S.HI,. M.Si. Dalam melaksanakan tugas dan 
tanggung jawab di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam  IAIN 
Padangsidimpuan dekan dibantu oleh Dr. Abdul Nasser Hasibuan, 
SE.,M.Si, selaku wakil dekan bidang Akademik dan Pengembangan 
Lembaga, Drs. Kamaluddin M, Ag selaku wakil dekan bidang 
Administrasi Umum, Perencanaan, dan Keuangan, dan Dr. H. Abanur 
Rasyid, MA selaku wakil dekan bidang Kemahasiswaan dan Kerjasama.  
2. Visi dan Misi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN 
Padangsidimpuan 
a. Visi 
Adapun Visi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut 
Agama Islam Negeri Padangsidimpuan adalah “Menjadikan Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Islam Centre of Exellence untuk menghasilkan 
lulusan yang profesional, Enterpreneurship dan berakhlak mulia di 
Indonesia Tahun 2025” 
b. Misi  
1) Mengembangkan ilmu pengetahuan yang integratif dan 
interkonektif di bidang Ekonomi dan Bisnis Islam. 
2) Melakukan riset dan publikasi ilmiah dalam bidang ekonomi dan 
bisnis Islam. 





4) Menanamkan jiwa enterpreneurship yang inovatif dan kreatif untuk 
menciptakan lapangan kerja. 
5) Menerapkan etika Islam pada proses pendidikan dan pengajaran.2 
B. Gambaran Umum Kartu Perdana Axis 
1. Sejarah Kartu Perdana Axis 
Salah satu operator Indonesia yang saat ini dikenal dengan promo 
tarif murah internetnya adalah AXIS. Salah satu perusahaan operator 
Telekomunikasi di Indonesia yang kita kenal sebagai AXIS ini memiliki 
nama lengkap PT. AXIS Telekom Indonesia. Dalam catatan sejarah 
AXIS, sebelumnya perusahaan operator yang satu ini bukan bernama 
AXIS, melainkan PT. Natrindo Telepon Seluler. Produk GSM yang 
dibuatnya pun sama dengan nama perusahaannya sekarang yaitu AXIS. 
Sejarah AXIS dimulai ketika masih bernama PT. Natrindo Telepon 
Seluler, perusahaan ini merupakan bagian dari grup Lippo, Natrindo 
sendiri adalah perusahaan operator telekomunikasi seluler GSM 1.800 
MHz pertama di Indonesia yang awalnya berfokus pada wilayah Jawa 
Timur yaitu sekitar bulan Mei 2011 dengan merek dagang Lippo 
Telecom. Setelah berhasil memiliki lisensi, perusahaan Natrindo 
kemudian diakuisisi oleh Maxis Communications Berhard. Lalu sekitar 
bulan Juni 2007, setengah saham Natrindo juga diakuisisi oleh Saudi 
Telecom Company. Alhasil, saham milik Maxis di Natrindo hanya 
sekitar 44%. Hingga saat ini, Axis sudah mengembangkan jaringan 2G 
 





dan 3G-nya ke hampir seluruh penjuru kota di Indonesia. Dalam sejarah 
Axis, Perubahan nama perusahaan dari PT. Natrindo Telepon Seluler 
menjadi PT. AXIS Telekom Indonesia dilakukan sekitar tanggal 7 Juni 
2011 berdasarkan persetujuan Kementerian Hukum dan Hak Asasi 
Manusia. Produk AXIS sendiri diluncurkan sekitar bulan April 2008 
dengan cakupan wilayah Jawa dan Bali pada awal beroperasi. Tetapi saat 
ini, hampir 80 % lebih jangkauan Axis meliputi daerah-daerah di 
Indonesia, seperti Sumatera, Sulawesi, Lombok, Bali dan lain 
sebagainya.  
Menurut catatan, AXIS sudah tersedia di 400 kota di seluruh 
penjuru Indonesia. AXIS diklaim sebagai operator terbesar keempat 
dalam hal jangkauan wilayah. Bisa dibilang, AXIS merupakan operator 
GSM Nasional yang pertumbuhannya sangat cepat di Indonesia, tidak 
hanya menyediakan layanan 2G dan 3G tetapi juga menyediakan layanan 
BlackBerry yang menjangkau seluruh belahan dunia dengan mitra 
roaming lebih dari 300 dari 150 negara. Ketika meluncurkan produk 
pertamanya, perusahaan AXIS memiliki sistem pendekatan dengan 
penawaran yang berbeda kepada pelanggannya, dengan produk serta 
layanannya yang sederhana AXIS memberikan tarif yang transparan 
kepada masyarakatnya. Mereka menantang norma pasar di mana 
menghadirkan penawaran yang apa adanya tanpa syarat dan ketentuan 
yang disembunyikan seperti halnya operator-operator lain. Kerjasama 




perusahaan dan memposisikan AXIS sebagai brand nasional yang 
menjangkau lebih dari 80% populasi di Indonesia, meliputi Jawa, Bali, 
Lombok, Sumatera, Kalimantan dan Sulawesi. Layanan AXIS kini 
tersedia di lebih dari 400 kota di seluruh Indonesia, dan kini sebagai 
operator keempat di Indonesia dalam hal luas wilayah jangkauan 
jaringan. 
AXIS adalah operator GSM nasional dengan pertumbuhan 
tercepat di Indonesia. Perusahaan ini menyediakan layanan 2G, 3G, dan 
BlackBerry® secara nasional dan menjangkau seluruh dunia melalui 
lebih dari 300 mitra roaming internasional di lebih dari 150 negara. AXIS 
memiliki misi untuk mewujudkan layanan telepon, SMS, data dan fitur-
fitur layanan lain tersedia dan terjangkau bagi semua masyarakat 
Indonesia. Perusahaan ini pertama kali meluncurkan layanannya pada 
Februari 2008 dan memperkenalkan pendekatan yang berbeda pada 
penawarannya melalui produk dan layanan yang sederhana, mudah 
dipahami dan tarif yang transparan. AXIS juga menantang norma pasar 
dengan menghadirkan penawaran yang jujur tanpa syarat dan ketentuan 
tersembunyi. Kerjasama yang inovatif dan investasi yang berkelanjutan 
mempercepat ekspansi perusahaan dan memposisikan AXIS sebagai 
brand nasional yang menjangkau lebih dari 80% populasi di Indonesia, 
meliputi Jawa, Bali, Lombok, Sumatera, Kalimantan dan Sulawesi. 




dan kini sebagai operator keempat di Indonesia dalam hal luas wilayah 
jangkauan. 
2. Visi dan Misi Kartu Perdana Axis 
a. Visi 
Axis ingin agar para pelanggan dengan mudah mendapatkan apa 
yang mereka inginkan, kapanpun mereka menginginkannya. Kami 
akan terus menerus memberikan inovasi dalam menyampaikan ide-
ide segar. 
b. Misi  
Axis menyediakan layanan komunikasi seluler bagi semua orang di 
Indonesia.3 
C. Hasil Analisis Data  
1. Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen 
a. Hasil Uji Validitas 
Peneliti telah menyebarkan angket kepada 67 responden yang 
memenuhi syarat sebagai responden dalam penelitian ini, serta 
berhasil mengumpulkan semua angket tersebut kembali, untuk 
diolah pada uji validitas. Uji validitas digunakan untuk menguji 
kebenaran sejauh mana suatu alat ukur mampu mengukur yang 
diukur. Uji validitas yang digunakan dalam penelitian ini untuk 
menguji 12 butir pernyataan untuk variabel  kualitas produk, 10 butir 
 
3Anggito Putra Yaseri, Analisis Pengaruh Sponsor Acara terhadap Citra Merek (Studi: 





pernyataan untuk variabel harga, 9 butir pernyataan untuk variabel 
promosi, dan 13 butir pernyataan untuk variabel keputusan 
pembelian. Berikut tabel yang menunjukkan nilai signifikansi untuk 
masing-masing variabel:   
1) Hasil Uji Validitas Kualitas Produk 
Uji validitas dilakukan untuk melihat apakah data yang 
ada valid atau tidak. Uji validitas dilakukan dengan 
membandingkan nilai rhitung dengan nilai rtabel. Jadi df = 67-2 = 
65, sehingga diperoleh rtabel sebesar 0,240.  
Hasil dari uji validitas variabel kualitas produk adalah 
sebagai berikut:  
Tabel IV.1 
Hasil uji validitas variabel kualitas produk 
 
No rhitung rtabel Keterangan 
1 0,509 
Instrumen valid jika rhitung 
> rtabel dengan df = n -2 = 
67- 2 = 65. Pada taraf 
signifikansi 0,05% 
sehingga diperoleh rtabel = 
0,240. 
Valid 
2 0,560 Valid 
3 0,042 Tidak Valid 
4 0,742 Valid 
5 0,575 Valid 
6 0,483 Valid 
7 0,542 Valid 
8 0,495 Valid 
9 0,460 Valid 
10 0,547 Valid 
11 0,563 Valid 
12 0,405 Valid 
Sumber: Hasil Output SPSS versi 24 (data diolah) 
Hasil uji validitas variabel kualitas produk pada tabel 
IV.1  di atas dapat disimpulkan bahwa 11 item pernyataan antara 




Sedangkan 1 item pernyataan tidak valid yaitu pada item 
pernyataan 3. Berdasarkan rhitung > rtabel dimana rtabel untuk n = 67 
adalah 0,240. Untuk mendapatkan hasil data dalam pengujian 
regresi linear berganda, maka hasil yang tidak valid tidak 
dimasukkan kedalam data 
2) Hasil Uji Validitas Harga 
Hasil  uji validitas variabel harga adalah sebagai berikut:  
Tabel IV.2 
Hasil uji validitas variabel Harga 
 
No rhitung rtabel Keterangan 
1 0,230 
Instrument valid jika 
rhitung > rtabel dengan df = n 
-2 = 67- 2 = 65. Pada 
taraf signifikansi 0,05% 
sehingga diperoleh rtabel = 
0,240. 
Tidak Valid 
2 0,667 Valid 
3 0,337 Valid 
4 0,457 Valid 
5 0,590 Valid 
6 0,246 Valid 
7 0,594 Valid 
8 0,586 Valid 
9 0,512 Valid 
10 0,431 Valid 
Sumber: Hasil Output SPSS versi 24 (data diolah) 
Hasil uji validitas variabel harga pada tabel IV.2 di atas 
dapat disimpulkan bahwa 9 item pernyataan antara lain 
2,3,4,5,6,7,8,9 dan 10 adalah pernyataan yang valid. Sedangkan 
1 item pernyataan tidak valid yaitu pada item pernyataan 1. 
Berdasarkan rhitung > rtabel dimana rtabel untuk n = 67 adalah 0,240. 
Untuk mendapatkan hasil data dalam pengujian regresi linear 





3) Hasil Uji Validitas Promosi 
Hasil uji validitas variabel promosi adalah sebagai 
berikut:  
Tabel IV.3 
Hasil uji validitas variabel Promosi 
 
No rhitung rtabel Keterangan 
1 0,517 
Instrument valid jika 
rhitung > rtabel dengan df = n 
-2 = 67- 2 = 65. Pada 
taraf signifikansi 0,05% 
sehingga diperoleh rtabel = 
0,240. 
Valid 
2 0,566 Valid 
3 0,523 Valid 
4 0,678 Valid 
5 0,475 Valid 
6 0,442 Valid 
7 0,608 Valid 
8 0,714 Valid 
9 0,580 Valid 
Sumber: Hasil Output SPSS versi 24 (data diolah) 
Hasil uji validitas variabel promosi  pada tabel IV.3 di 
atas menunjukkan bahwa seluruh item pernyataan untuk variabel 
promosi dinyatakan valid. 
4) Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian 
Hasil uji validitas variabel keputusan pembelian adalah 
sebagai berikut:  
Tabel IV.4 
Hasil uji validitas variabel Keputusan Pembelian 
 
No rhitung rtabel Keterangan 
1 0,781 
Instrument valid jika 
rhitung > rtabel dengan df = n 
-2 = 67- 2 = 65. Pada 
taraf signifikansi 0,05% 
sehingga diperoleh rtabel = 
0,240. 
Valid 
2 0,701 Valid 
3 0,774 Valid 
4 0,713 Valid 
5 0,381 Valid 
6 0,789 Valid 
7 0,745 Valid 
8 0,745 Valid 




10 0,756 Valid 
11 0,767 Valid 
12 0,530 Valid 
13 0,641 Valid 
Sumber: Hasil Output SPSS versi 24 (data diolah) 
Hasil uji validitas variabel keputusan pembelian   pada 
tabel IV.4  di atas menunjukkan bahwa seluruh item pernyataan 
untuk variabel promosi dinyatakan valid. 
b. Hasil Uji Reliabilitas 
Berikut hasil uji reliabilitas untukmasing-masing variabel: 
1) Variabel Kualitas Produk 
Hasil uji reliabilitas variabel kualitas produk adalah 
sebagai berikut: 
Tabel IV.5 
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Kualitas Produk 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.763 11 
Sumber: Hasil Output SPSS versi 24 (data diolah) 
Berdasarkan hasil uji reliabilitas variabel kualitas produk 
pada tabel IV.5 diatas menunjukkan bahwa Cronbach Alpha > 
0,60 (0,763 > 0,60). Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel 
kualitas produk adalah reliabel dan dapat diterima. 
2) Variabel Harga 







Hasil Uji Reliabilitas Variabel Harga 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.617 9 
Sumber: Hasil Output SPSS versi 24 (data diolah) 
Berdasarkan hasil uji reliabilitas variabel harga pada 
tabel IV.6 diatas menunjukkan bahwa Cronbach Alpha > 0,60 
(0,617 > 0,60). Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel harga 
adalah reliabel dan dapat diterima. 
3) Variabel Promosi 
Hasil uji reliabilitas variabel promosi adalah sebagai 
berikut: 
Tabel IV.7 
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Promosi 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.773 9 
Sumber: Hasil Output SPSS versi 24 (data diolah) 
Berdasarkan hasil uji reliabilitas variabel promosi pada 
tabel IV.7 diatas menunjukkan bahwa Cronbach Alpha > 0,60 
(0,773 > 0,60). Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel 
promosi adalah reliabel dan dapat diterima. 
4) Variabel Keputusan Pembelian 







Hasil Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.913 13 
Sumber: Hasil Output SPSS versi 24(data diolah) 
Berdasarkan hasil uji reliabilitas variabel keputusan 
pembelian pada tabel IV.8 diatas menunjukkan bahwa Cronbach 
Alpha > 0,60 (0,913 > 0,60). Hal tersebut menunjukkan bahwa 
variabel keputusan pembelian adalah reliabel dan dapat 
diterima. 
2. Asumsi Dasar 
a. Hasil Uji Normalitas 
Hasil uji normalitas dapat dilihat pada tabel berikut ini:  
Tabel IV.9 
Hasil Uji Normalitas 
 




Normal Parametersa,b Mean .0000000 
Std. Deviation 3.92590939 




Test Statistic .096 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
Sumber: Hasil Output SPSS versi 24(data diolah) 
Berdasarkan tabel IV.9 diatas dapat dilihat bahwa nilai 




signifikan 0,05 (0,200 > 0,05). Maka dapat disimpulkan bahwa nilai 
residual tersebut bersifat normal, sehingga data dalam peneliti ini 
telah berdistribusi normal. 
Normalitas data merupakan syarat pokok yang harus 
dipenuhi dalam analisis statistic parametrik. Oleh karena data 
berdistribusi normal maka analisis dapat dilanjutkan dengan analisiss 
statistic parametric. 
b. Hasil Uji Linearitas 
Uji linearitas digunakan untuk mengetahui linearitas data, 
yaitu apakah dua variabel mempunyai hubungan yang linear atau 
tidak. Dua variabel dikatakan mempunyai hubungan linear jika 
signifikansi Linearity kurang dari 0,05 atau signifikansi Deviation 
For Linearity  lebih besar dari 0,05. 
Berikut ini hasil uji masing-masing variabel terhadap 
variabel keputusan: 
1) Variabel Kualitas Produk    
Hasil uji linearitas variabel kualitas produk adalah sebagai 
berikut: 
Tabel IV.10 
Hasil Uji Linearitas Variabel Kualitas Produk 
ANOVA Table 










(Combined) 2123.032 17 124.884 5.187 .000 
Linearity 1695.419 1 1695.419 70.422 .000 






Within Groups 1179.684 49 24.075   
Total 3302.716 66    
Sumber: Hasil Output SPSS versi 24(data diolah) 
Berdasarkan hasil uji linearitas variabel kualitas produk 
pada tabel IV.10 di atas menunjukkan bahwa nilai signifikan pada 
Deviation from Linearity sebesar 0,372 (0,372 > 0,05). Maka 
dapat disimpulkan bahwa antara variabel kualitas produk dengan 
variabel keputusan pembelian terdapat hubungan linear. 
2) Variabel Harga 
Hasil uji linearitas variabel harga adalah sebagai berikut: 
Tabel IV.11 
Hasil Uji Linearitas Variabel Harga 
 
ANOVA Table 






Pembelian * Harga 
Between 
Groups 
(Combined) 2170.324 13 166.948 7.814 .000 




443.911 12 36.993 1.731 .086 
Within Groups 1132.393 53 21.366   
Total 3302.716 66    
Sumber: Hasil Output SPSS versi 24(data diolah) 
Hasil uji linearitas variabel harga terhadap keputusan 
pembelian pada tabel IV.11 diatas menunjukkan bahwa nilai 
signifikan pada Deviation from Linearity sebesar 0,086 (0,086 > 
0,05). Maka dapat disimpulkan bahwa antara variabel harga 





3) Variabel Promosi 
Hasil uji linearitas variabel promosi adalah sebagai 
berikut: 
Tabel IV.12 
Hasil Uji Linearitas Variabel Promosi 
 
ANOVA Table 










(Combined) 2290.971 14 163.641 8.411 .000 




463.564 13 35.659 1.833 .062 
Within Groups 1011.745 52 19.457   
Total 3302.716 66    
Sumber: Hasil Output SPSS versi 24(data diolah) 
Hasil uji linearitas variabel promosi terhadap keputusan 
pembelian pada tabel IV.12 di atas menunjukkan bahwa nilai 
signifikan pada Deviation from Linearity sebesar 0,062 (0,062 > 
0,05). Maka dapat disimpulkan bahwa antara variabel promosi 
dengan variabel keputusan pembelian terdapat hubungan yang 
linear.  
Berdasarkan uji linearitas diatas,dapat diketahui bahwa 
variabel kualitas produk, harga dan promosi memiliki hubungan 
yang linear terhadap variabel keputusan pembelian. Maka data 








3. Asumsi Klasik 
a. Hasil Uji Multikolinieritas 
Hasil uji multikolonieritas adalah sebagai berikut:  
Tabel IV.13 














1 (Constant) -12.981 5.835  -2.225 .030   
Kualitas 
Produk 
.457 .149 .302 3.073 .003 .508 1.970 
Harga .685 .217 .312 3.157 .002 .499 2.003 
Promosi .600 .185 .336 3.241 .002 .455 2.199 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Hasil Output SPSS versi 24(data diolah) 
Hasil uji multikolinieritas pada tabel IV.13 di atas 
menunjukkan bahwa nilai  Tolerance  pada variabel kualitas produk 
0,508, variabel harga 0,499, dan variabel promosi 0,455.sedangkan 
nilai VIF variabel kualitas produk 1,970, variabel harga 2,003, dan 
variavel promosi 2,199. Maka dapat disimpulkan bahwa nilai  
Tolerance dari ketiga variabel > 0,10 dan VIF < 10. Berdasarkan 
penilaian dari tabel diatas, dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 
multikolinieritas antara variabel kualitas produk, harga dan promosi 
terhadap keputusan pembelian.   
b. Hasil Uji Heterokedastisitas 





















1.000 .570** .601** -.070 
Sig. (2-tailed) . .000 .000 .572 
N 67 67 67 67 
Harga Correlation 
Coefficient 
.570** 1.000 .582** -.069 
Sig. (2 tailed) .000 . .000 .578 
N 67 67 67 67 
Promosi Correlation 
Coefficient 
.601** .582** 1.000 -.117 
Sig. (2-tailed) .000 .000 . .346 






-.070 -.069 -.117 1.000 
Sig. (2-tailed) .572 .578 .346 . 
N 67 67 67 67 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Sumber: Hasil Output SPSS versi 24(data diolah) 
Hasil uji heterokedastisitas pada tabel IV.14 di atas 
menunjukkan bahwa nilai signifikan variabel kualitas produk 0,572 
> 0,05, variabel harga  0,578 > 0,05, dan variabel promosi 0,346 > 
0,05. Maka dapat disimpulkan ketiga variabel tersebut tidak terjadi 
masalah heterokedastisitas. 
4. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 
Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengukur tingkat 
pengaruh kualitas produk, harga, promosi dan atribut produk terhadap 
keputusan pembelian. Hasil angket yang diberikan kepada responden masih 




mencari pengaruh antara variabel kualitas produk, harga, dan promosi 
terhadap Keputusan Pembelian. Hasil uji regresi dapat dilihat pada tabel di 
bawah ini: 
Tabel IV.15 













1 (Constant) -12.981 5.835  -2.225 .030 
Kualitas 
Produk 
.457 .149 .302 3.073 .003 
Harga .685 .217 .312 3.157 .002 
Promosi .600 .185 .336 3.241 .002 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Hasil Output SPSS versi 24(data diolah) 
Berdasarkan uji regresi linear berganda pada tabel IV.15 di atas, 
maka persamaan regresi yang digunakan adalah: 
KP = - 12,981 + 0,457 Ku + 0,685 H + 0,600 P 
Dari persamaan regresi tersebut dapat diartikan bahwa: 
a. Nilai kostanta adalah sebesar -12,981, menyatakan bahwa jika 
variabel kualitas produk, harga, dan promosi diasumsikan 0 maka 
keputusan pembelian kartu perdana Axis nilainya -12,981.  
b. Nilai koefisien regresi variabel kualitas produk bernilai positif, yaitu 
0,457. Artinya , jika variabel kualitas produk naik 1 satuan maka 
keputusan pembelian kartu perdana Axis mengalami peningkatan  





c. Nilai koefisien regresi variabel harga bernilai positif, yaitu 0,685. 
Artinya , jika variabel harga naik 1 satuan maka keputusan pembelian 
kartu perdana Axis mengalami peningkatan  sebesar 0,685 satuan 
dengan asumsi variabel independen lainnya tetap. 
d. Nilai koefisien regresi variabel promosi bernilai positif, yaitu 0,600. 
Artinya, jika variabel promosi naik 1 satuan maka keputusan 
pembelian kartu perdana Axis mengalami penningkatan  sebesar 
0,600 satuan dengan asumsi variabel independen lainnya tetap. 
5. Hasil Uji Hipotesis  
1. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Determinanasi Adjusted (R2) pada intinya mengukur seberapa 
jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel terkait.  
Tabel IV.16 
Hasil Uji Koefisien Determinanasi Adjusted (R2) 
 
Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 
Estimate 
1 .832a .692 .677 4.018 
a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Produk, Harga 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Hasil Output SPSS versi 24(data diolah) 
Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi pada tabel IV.16 
diatas, dapat diketahui bahwa nilai R =  0,832, maka terjadi 
hubungan yang cukup kuat antara variabel independen terhadap 
variabel dependen. Nilai adjusted R Square sebesar 0,677 atau 67,7% 




keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa variabel 
keputusan pembelian, harga, dan promosi memberi kontribusi 
terhadap keputusan pembelian sebesar 67,7% dan sisanya 33,3% 
dipengaruhi oleh variabel lainnya yang tidak diteliti didalam 
penelitian ini. 
2. Hasil Uji Parsial (t) 
Uji t digunakan untuk mengetahui apakah model regresi 
variabel kualitas produk, harga, dan promosi berpengaruh secara 
parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Berikut hasil analisis regresi pada uji t: 
Tabel IV.17 












1 (Constant) -12.981 5.835  -2.225 .030 
Kualitas 
Produk 
.457 .149 .302 3.073 .003 
Harga .685 .217 .312 3.157 .002 
Promosi .600 .185 .336 3.241 .002 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Hasil Output SPSS versi 24(data diolah) 
Berdasarkan hasil uji parsial pada tabel IV.17 diatas dapat 
diketahui bahwa thitung untuk variabel kualitas produk  adalah 3,073, 
dan untuk ttabel diperoleh dari rumus df = n-k-1 atau 67-3-1 = 63, 




(3,070 > 1,669) H1 diterima. Maka dapat disimpulkan bahwa kualitas 
produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian kartu 
perdana Axis. 
Hasil uji t variabel harga menunjukkan bahwa thitung > ttabel 
(3,157 > 1,669), dengan demikian H2 diterima. Maka dapat 
disimpulkan bahwa harga berpengaru positif terhadap keputusan 
pembelian kartu perdana Axis. 
Hasil uji t variabel promosi menunjukkan bahwa thitung > ttabel 
(3,241 > 1,669), dengan demikian H3 diterima. Maka dapat 
disimpulkan bahwa promosi berpengaru positif terhadap keputusan 
pembelian kartu perdana Axis. 
3. Hasil Uji Simultan (F) 
Uji F digunakan untuk mengetahui pengaruh dari variabel 
kualitas produk, harga, dan promosi terhadap keputusan 
pembelian.berikut hasis uji analisis regresi pada uji F: 
Tabel IV.18 
Hasil Uji Simultan (F) 
 
ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 2285.474 3 761.825 47.181 .000b 
Residual 1017.242 63 16.147   
Total 3302.716 66    
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Produk, Harga 





Berdasarkan hasil uji simultan pada tabel IV.18 di atas 
diperoleh Fhitung sebesar 7,181 dan untuk Ftabel diperoleh dari rumus 
df1 = k-n dan df2 = n-k atau df1 = 4-1 = 3 dan df2 = 67-4 = 63 , Ftabel 
yang diperoleh adalah 2,75, dengan demikian  Fhitung > Ftabel (7,181 > 
2,75), maka H4 diterima. Maka disimpulkan bahwa kualitas produk, 
harga, dan promosi berpengaruh secara simultan  terhadap keputusan 
pembelian kartu perdana Axis.  
D. Pembahasan Hasil Penelitian 
Berdasarkan hasil analisis, maka pembahasan hasil penelitian ini 
adalah sebagai berikut: 
1. Pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian kartu 
perdana Axis. 
Hasil uji t pada variabel kualitas produk sebesar 3,070. 
Menunjukkan bahwa nilai thitung > ttabel (3,070 > 1,669). Hal ini berarti Ha1 
diterima dan H0 ditolak. Jadi dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh  
kualitas produk terhadap keputusan pembelian kartu perdana Axis. Secara 
parsial kualitas produk secara signifikan berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian.  
Hasil ini disusun dengan teori dalam buku Ernie Tisnawati Sule 
dan Kurniawan Saefullah yang berjudul pengantar manajemen, Kuatitas 
ialah kelengkapan fitur dan manfaat dalam suatu produk yang dikeluarkan 
perusahaan, dan keahlian produk tersebut dalam menyanggupi kemauan 




produk yang dikeluarkan sebandinga dengan kemauan kosumen 
berdasarkan pengertian ini, kualitas diartikan dalam hal, pertama ialah 
kemauan dan kepuasan pembeli merupakan standar utama penentu kualitas 
produk, dan kedua, kualitas yang tinggi bukan berarti hargannya harus 
mahal, ataupun kata lainnya selama produk itu memenuhi kemauan 
pembeli, maka standar kualitas akan terpenuhi. 
Pada peneliti terdahulu Hesti Ratnaningrum yang berjudul 
Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Lokasi dan Promosi,  Terhadap 
Keputusan Pembelian Keripik Cinta Air Hitam Langkat, secara parsial 
kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
Keripik Cinta Air Hitam Langkat. Kualitas adalah salah satu alat penting 
bagi pemasar untuk menetapkan posisi. Disini mutu produk berarti 
kemampuan produk untuk melaksanakan fungsinya. Termasuk di 
dalamnya keawetan, keandalan, ketepatan, kemudahan dipergunakan serta 
atribut yang lain. 
Jadi dapat disimpulkan bahwa dalam penelitian ini kualitas produk 
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Sesuai 
dengan peneliti terdahulu Hesti Ratnaningrum yang berjudul Pengaruh 
Harga, Kualitas Produk, Lokasi dan Promosi, terhadap Keputusan 
Pembelian Keripik Cinta Air Hitam Langkat, menyatakan kualitas produk 
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian Keripik 




2. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Kartu Perdana 
Axis 
Hasil uji t variabel harga sebesr 3,157. Menunjukkan bahwa nilai 
thitung > ttabel (3,157 > 1,669). Hal ini berarti Ha0 diterima dan Ha0 ditolak. 
Jadi dapat disimpulkan bahwa variabel harga berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Hasil ini disusun dalam teori buku Erni 
Trisnawati dan Muhammad Hasanuddin yang berjudul manajemen bisnis 
syariah, Harga adalah salah satu komponen penting yang perlu ditetapkan 
oleh perusahaan karena akan berdampak pada pendapatan dan 
profitabilitasnya. Dalam menentukan harga suatu produk, perusahaan atau 
manajer pemasaran perlu mempertimbangkan tidak hanya biaya yang 
dibutuhkan untuk memproduksi barang, tetapi juga persepsi pelanggan 
pada nilai produk. 
Hasil peneliti terdahulu sesuai dengan Lenggang Kirnia Intan Devi 
yang berjudul Pengaruh Kualitas Produk, Harga Dan Promosi Terhadap 
Keputusan Pembelian Pada Marketplace Shopee (Studi Kasus Pada 
Mahasiswa di Surabaya), menyatakan bahwa harga berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian pada Marketplace Shopee. Hal ini bahwa konsumen 
dalam melakukan keputusan pembelian akan mempertimbangkan persepsi 
harga yang terdiri dari keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan 
manfaat dan kualitas yang diterima oleh konsumen serta persaingan harga 




Jadi dapat disimpulkan dalampeneliti ini menyatakan bahwa harga 
berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian. Sesuai denga 
peneliti terdahulu Lenggang Kirnia Intan Devi yang berjudul Pengaruh 
Kualitas Produk, Harga Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Pada 
Marketplace Shopee (Studi Kasus Pada Mahasiswa di Surabaya), 
menyatakan bahwa harga berpengaruh secara signifikan 
terhadapkeputusan pembelian pada Marketplace Shopee. 
3. Pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian kartu perdana 
Axis 
Hasil uji t pada variabel harga sebesar 3,241. Menunjukkan bahwa 
nilai thitung > ttabel (3,241 > 1,669). Hal ini berarti Ha3 diterima dan H0 
ditolah. Dapat disimpulkan secara parsial variabel promosi berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian kartu perdana Axis. Halini 
disusun denga teori dalam buku Sunardi dan Anita Primastiwi yang 
berjudul Bisnis Pengantar, Promosi ialah suatu teknik untuk 
menyampaikan informasi tentang suatu produk kepada pembeli, selain 
digunakan untuk meningkatkan penjualan, promosi juga digunakan untuk 
menempatkan suatu produk, meningkatkatkan nialai (Value) dan 
mengendalikan volume penjualan. 
Hasil peneliti terdahulu sesuai dengan Fachrurrozi Siregar yang 
berjudul Pengaruh promosi, desain produk dan kualitas produk terhadap 
keputusan pembelian (studi kasus: toko sepatu tasya jaya), menyatakan 




Toko sepatu jaya mempromosikan sepatu-sepatu dagangannya kepada 
pembeli dengan memberikan informasi keistimewaan-keistimewaan 
sepatunya, dengan kegiatan ini pembeli akan tertarik dan melakukan 
pembelian atas sepatu tersebut.  
Jadi dapat disimpulkan bahwa dalam penelitian ini menyatakan 
bahwa promosi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian. 
peneliti terdahulu sesuai dengan Fachrurrozi Siregar yang berjudul 
Pengaruh promosi, desain produk dan kualitas produk terhadap keputusan 
pembelian (studi kasus: toko sepatu tasya jaya), menyatakan bahwa 
promosi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian Toko 
Sepatu Jaya.   
4. Pengaruh Kualitas Produk, Harga, dan Promosi Terhadap 
Keputusan Pembelian Kartu Perdana Axis 
Hasil uji F menyatakan bahwa ada pengaruh secara simultan antara 
variabel kualitas produk, harga, dan promosi terhadap keputusan 
pembelian kartu perdana Axis pada mahasiswa program studi ekonomi 
syariah IAIN Padangsidimpuan yang dibuktikan dengan Fhitung > Ftabel 
(7,181 > 2,75), Ha diterima dan H0 ditolak, itu sebabnya kualitas produk, 
harga dan promosi sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
Hasil peneliti terdahulu sesuai dengan Lenggang Kirnia Intan Devi 
yang berjudul Pengaruh Kualitas Produk, Harga Dan Promosi Terhadap 




Mahasiswa di Surabaya), menyatakan bahwa kualitas produk, harga, dan 
promosi berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian.  
Jadi dapat disimpulkan bahwa dalam penelitian ini kualitas produk harga 
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian. Dengan adanya 
tahapan dalam mengambil keputusan pembelian, yang meliputi 
pengenalan kebutuhan, perencanaan informasi, evaluasi alternatif, 
keputusan pembelian dan perilaku pasca keputusan pembelian  
E. Keterbatasan Penelitian 
Pelaksanaan penelitian ini dilakukan dengan langkah-langkah yang 
disusun sedemikian rupa agar hasil yang diperoleh sebaik mungkin. Namun 
dalam prosesnya untuk mendapatkan hasil yang sempurna dalam suatu 
penelitian sangat sulit untuk dicapai , karena dalam pelaksanaan penelitian ini 
terdapat keterbatasan, namun peneliti berusaha agar keterbatasan ini tidak 
sampai mengurangi makna dari hasil penelitian yang telah diperoleh dalam 
penelitian ini. 
Keseluruhan rangkaian kegiatan dalam penelitian telah dilaksanakan 
sesuai dengan langkah-langkah yang sudah ditetapkan dalam metodologi 
penelitian. Peneliti menyadari bahwa penelitian ini masih jauh dari 
kesempurnaan dan masih memiliki kekurangan keterbatasan yang dapat 
memungkinkan dapat mempengaruhi hasil penelitian. Adapun keterbatasan-





1. Keterbatasan bahan materi dari skripsi ini, seperti kurangnya literatur 
yang menjelaskan lebih detail variabel kualitas produk, harga, promosi, 
atribut produk dan variabel keputusan pembelian.  
2. Keterbatasan kemampuan dalam menganalisis data yang sudah diperoleh. 
3. Dalam menyebarkan angket peneliti tidak mengetahui apakah responden 
memberikan kejujuran dalam menjawab setiap pernyataan yang 
diberikan sehingga mempengaruhi validitas data yang diperoleh.  
Walaupun demikian, peneliti tetap berusaha agar keterbatasan yang 
dihadapi tidak mengurangi makna maupun hasil penelitian ini. Akhirnya 








Berdasarkan hasil analisis data dan hasil pembahasan mengenai 
pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi terhadap keputusan 
pembelian kartu perdana Axis pada Mahasiswa Program Studi Ekonomi 
Syariah IAIN Padangsidimpuan dengan metode analisis regresi linear 
berganda, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut:  
1. Secara parsial ada pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 
pembelian kartu perdana Axis pada Mahasiaswa Program Studi 
Ekonomi Syariah IAIN Padangsidimpuan, hal tersebut dapat dibuktikan 
dengan melihat thitung > ttabel (3,070 > 1,669) H0 ditolak Ha1 diterima.  
2. Secara parsial ada  pengaruh harga terhadap keputusan pembelian kartu 
perdana Axis pada Mahasiaswa ProgramStudi Ekonomi Syariah IAIN 
Padangsidimpuan, hal ini dibuktikan dengan melihat nilai berdasarkan 
uji t dimana thitung > ttabel (3,157 > 1,669) H0 ditolak dan Ha2 diterima.  
3. Secara parsial ada pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian 
kartu perdana Axis pada Mahasiaswa Program Studi Ekonomi Syariah 
IAIN Padangsidimpuan, halini dibuktikan dengan melihat nilai 
berdasarkan uji t dimana thitung > ttabel (3,241 > 1,669) H0 ditolak dan Ha3 
diterima.  
4. Secara bersama-sama (simultan) ada pengaruh kualitas produk, harga, 




Mahasiaswa Program Studi Ekonomi Syariah IAIN Padangsidimpuan, 
hal ini dibuktikan dengan melihat nilaiFhitung > Ftabel (7,181 > 2,75) H0 
ditolak dan H4 diterima. 
B. Saran-saran 
Berdasarkan kesimpulan di atas makasaran yang dapat diberikan 
peneliti sebagai berikut: 
1. Bagi Pihak IAIN Padangsidimpuan 
Peneliti ini dihadapkan dapat menjadi referensi tambahan 
terutama bagi peneliti selanjutnya dengan menambahkan variabel-
variabel lain yang mempengaruhi keputusan pembelian, selain dari 
kualitas produk, harga, dan promosi untuk memperoleh hasil yang lebih 
akurat. 
2. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Diharapkan peneliti ini dapat digunakan sebagai acuan bagi peneliti 
selanjutnya untuk mengembangkan peneliti ini dengan 
mempertimbangkan variabellain diluar varibelyang sudah ada dalam 
penelitian ini. 
3. Kepada perusahaan Axis 
Disarankan untukmempertahankan kualitas produk Axis karna produk 
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Saudara/saudari  dalam rangka menyelesaikan karya ilmiah (skripsi) pada 
program studi Ekonomi Syari’ah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam di Institut 
Agama Islam Negeri Padangsidimpuan maka saya,  
Nama  : Defi Sepriani 
Nim  : 16 402 00246 
Untuk membantu kelancaran penelitian ini, dengan segala kerendahan hati 
dan harapan, peneliti memohon kesediaan saudara/saudari untuk mengisi daftar 
pernyataan ini dengan sejujurnya sesuai dengan kenyataan yang ada. 
Informasi yang saudara/saudari berikan sangatlah berarti dalam 
penyelesaian skripsi penelitian dengan judul: “Pengaruh Kualitas Produk, 
Harga, Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Kartu Perdana Axis 
Pada Mahasiswa/i Program Studi Ekonomi Syariah IAIN 
Padangsidimpuan”. Untuk mencapai maksud tersebut, peneliti mohon kesediaan 
saudara/saudari untuk mengisi kuesioner ini dengan memilih jawaban yang telah 
disediakan. 
Atas kesediaan saudara/saudari meluangkan waktu membantu peneliti 













Kami mohon kesediaan bapak/ibu untuk menjawab beberapa pertanyaan 
berikut ini, dengan mengisi titik-titik dan memberi tanda centang (√) pada  kotak 
yang tersedia. 
Nama    : 
Jenis Kelamin   :  Laki-laki          Perempuan 
NIM    : 
Fak/Jurusan              : 
Semester   :  
Alamat    : 
 
PETUNJUK PENGISIAN 
1. Bacalah dengan seksama setiap pernyataan dan jawaban yang tersedia. 
2. Jawab dan isilah sesuai dengan pernyataan dibawah ini dengan memberikan 
tanda centang (√) pada alternatif yang tersedia pada kolom jawaban. 
3. Mohon jawaban diberikan secara objektif untuk akurasi hasil penelitian, 









Sangat Tidak Setuju 
(STS) 
5 4 3 2 1 
 
4. Semua jawaban saudara/saudari dijamin kerahasiaannya. 









A. Variabel (X1) Kualitas Produk 
No. Pernyataan 
Tanggapan Responden 
SS S KS TS STS 
1. Saya memilih kartu perdana Axis 
karena kualitasnnya bagus. 
     
2. Kartu perdana Axis memiliki 
keterampilan dalam perakitan kemasan. 
     
3. Kartu perdana Axis memiliki jaringan 
yang tidak dapat dijangkau semua 
wilayah. 
     
4. Menurut saya kualitas kartu perdana 
Axis lebih bagus dibandingkan merek 
lain. 
     
5. Menurut saya kartu perdana Axis 
memiliki signal yang kuat. 
     
6. Menurut saya kartu perdana Axis 
memiliki kecanggihan karena 
mempunyai layanan 4G. 
     
7. Menurut saya kartu perdana Axis 
memiliki berbagai macam ragam paket 
internet dan telpon. 
     
8. Menurut saya masa aktif kartu perda 
Axis biasa ditambah 
     
9. Menurut saya kartu perdana Axis 
memiliki masa aktif waktu dalam 
jangka panjang. 
     
10. Menurut saya kartu perdana Axis 
memiliki daya tahan yang lama. 
     
11. Menurut saya pelayanan perbaikan 
yang dilakukan kartu perdana Axis 
sangat bagus. 
     
12. Kombinasi warna kemasan kartu 
perdana Axis sangat menarik. 
     
 
B. Variabel (X2) Harga 
No. Pernyataan 
Tanggapan Responden 
SS S KS TS STS 
1. Menurut saya harga kartu perdana Axis 
terjangkau. 
     
2. Kartu perdana Axis sangat mahal bagi 
mahasiswa/i. 
     
3. Saya mampu membeli kartu perdana 
Axis. 




4. Menurut saya harga kartu perdana Axis 
sesuai dengan kualitas produk. 
     
5. Menurut saya kartu perdana Axis 
mudah ditemui dikios/konter. 
     
6. Menurut saya harga kartu perdana Axis 
lebih murah dibandingkan merek lain. 
     
7 Menurut saya harga kartu perdana Axis 
sama dengan merek lain. 
     
8. Menurut saya harga kartu perdana Axis 
sesuai dengan keinginan saya. 
     
9. Menurut saya kartu perdana Axis 
memiliki harga yang sesuai dengan 
manfaatnya. 
     
10. Harga kartu perdana Axis bervariasi 
sesuai dengan pulsa dan paket yang 
disediakan. 
     
 
C. Variabel (X3) Promosi 
No. Pernyataan 
Tanggapan Responden 
SS S KS TS STS 
1. Menurut saya iklan produk kartu 
perdana Axis menarik. 
     
2. Kartu perdana Axis selalu melakukan 
event kepada pelanggan. 
     
3. Kartu perdana Axis melakukan promosi 
lewat siaran tv, radio, Koran, majalah 
dan sebagainya. 
     
4. Menurut saya promosi yang dilakukan 
merek lain lebih menarik dibandingkan 
promosi kartu perdana Axis. 
     
5. Kartu perdana Axis memberikan bonus 
internet dan layanan gratis nelpon 
sesama operator. 
     
6. Informasi yang diberikan kartu perdana 
Axis bersifat jujur sesuai dengan 
kenyataannya. 
     
7. Menurut saya promosi yang dilakukan 
kartu perdana Axis kurang menarik.. 
     
8. Informasi kartu perdana Axis dari mulut 
kemulut mengenai internet membuat 
saya termotivasi untuk 
menggunakannya. 
     
9. Menurut saya promosi yang dilakukan 
kartu perdana Axis dan banyaknnya 




bonus yang ditawarkan membuat 
banyak peminat kartu perdana Axis. 
 
D. Variable (Y) Keputusan Pembelian 
No. Pernyataan 
Tanggapan Responden 
SS S KS TS STS 
1. Kartu perdana Axis sesuai dengan 
kebutuhan saya. 
     
2. Saya sangat membutuhkan kartu 
perdana Axis untuk internetan. 
     
3. Saya berketepatan hati membeli kartu 
perdana Axis meskipun ada merek lain. 
     
4. Saya tidak pernah menyesal membeli 
kartu perdana Axis. 
     
5. Saya mendapatkan informasi kartu 
perdana Axis dari iklan dan obrolan 
mulut kemulut. 
     
6. Saya mencari informasi lebih lanjut 
mengenai kartu perdana Axis. 
     
7. Saya terdorong untuk membeli kartu 
perdana axis. 
     
8. Saya puas terhadap kartu perdana Axis.      
9. Saya yakin dalam membeli kartu 
perdana Axis. 
     
10. Saya tidak ragu-ragu dalam membeli 
kartu perdana Axis. 
     
11. Saya merekomendasikan produk kartu 
perdana Axis kepada orang lain 
     
12. Saya memutuskan membeli kartu 
perdana Axis sesuai dengan manfaat 
yang saya harapkan. 
     
13 Menurut saya keputusan pembelian 
kartu perdana Axis adalah keputusan 
yang baik. 
     
 
Padangsidimpuan,                 2020 
   
 







ANGKET KUALITAS PRODUK 
Petunjuk: 
1. Kami mohon kiranya Bapak/Ibu memberikan penilaian ditinjau dari aspek 
soal-soal yang kami susun. 
2. Berilah tanda checklist (√) pada kolom V (Valid), VR (Valid dan Revisi) dan 
TV (Tidak Valid) pada tiap butir soal. 
3. Untuk revisi, Bapak/Ibu dapat langsung menuliskan pada naskah yang perlu 
direvisi atau menuliskannya pada kolom saran yang diberikan. 
4. Lembar soal terlampir: 
Indikator No. Soal V VR TV 
a. Kinerja  1,2    
b. Fitur  3,4,5,6,7    
c. Reliabialitas  8    
d. Daya Tahan 9,10    
e. Dapat diperbaiki 11    
f. Estetika  12    
 
Catatan: 
 ...............................................................................................................................   
 ...............................................................................................................................   
 ...............................................................................................................................   
 




















1. Kami mohon kiranya Bapak/Ibu memberikan penilaian ditinjau dari aspek 
soal-soal yang kami susun. 
2. Berilah tanda checklist (√) pada kolom V (Valid), VR (Valid dan Revisi) dan 
TV (Tidak Valid) pada tiap butir soal. 
3. Untuk revisi, Bapak/Ibu dapat langsung menuliskan pada naskah yang perlu 
direvisi atau menuliskannya pada kolom saran yang diberikan. 
4. Lembar soal terlampir: 
Indikator No. Soal V VR TV 
a. Terjangkau 1,2,3    
b. Kesesuaian harga dengan 
kualitas 
4,5    
c. Daya Saing Harga 6,7    
d. Kesesuaian Harga dan Manfat 8,9,10    
 
Catatan: 
 ...............................................................................................................................   
 ...............................................................................................................................   
 ...............................................................................................................................   
 





















1. Kami mohon kiranya Bapak/Ibu memberikan penilaian ditinjau dari aspek 
soal-soal yang kami susun. 
2. Berilah tanda checklist (√) pada kolom V (Valid), VR (Valid dan Revisi) dan 
TV (Tidak Valid) pada tiap butir soal. 
3. Untuk revisi, Bapak/Ibu dapat langsung menuliskan pada naskah yang perlu 
direvisi atau menuliskannya pada kolom saran yang diberikan. 
4. Lembar soal terlampir: 
Indikator No. Soal V VR TV 
a. Periklanan  1,2,3,4    
b. Promosi Penjualan 5,6,7    
c. Hubungan Masyarakat 8,9    
 
Catatan: 
 ...............................................................................................................................   
 ...............................................................................................................................   
 ...............................................................................................................................   
 



















ANGKET KEPUTUSAN PEMBELIAN 
Petunjuk: 
1. Kami mohon kiranya Bapak/Ibu memberikan penilaian ditinjau dari aspek 
soal-soal yang kami susun. 
2. Berilah tanda checklist (√) pada kolom V (Valid), VR (Valid dan Revisi) dan 
TV (Tidak Valid) pada tiap butir soal. 
3. Untuk revisi, Bapak/Ibu dapat langsung menuliskan pada naskah yang perlu 
direvisi atau menuliskannya pada kolom saran yang diberikan. 
4. Lembar soal terlampir: 
Indikator No. Soal V VR TV 
a. Pengenalan Masalah 1,2,3,4    
b. Pencarian Informasi 5,6    
c. Evaluasi Alternatif 7,8,9,10,11    
d. Manfaat yang diharapkan 12,13    
 
Catatan: 
 ...............................................................................................................................   
 ...............................................................................................................................   
 ...............................................................................................................................   
 























Nomor Item Pertanyaan Total 
X1 x1.1 x1.2 x1.3 x1.4 x1.5 x1.6 x1.7 x1.8 x1.9 x1.10 x1.11 x1.12 
1 4 4 5 3 3 4 4 5 5 4 3 4 48 
2 4 4 5 2 2 4 4 5 5 2 2 4 43 
3 3 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 46 
4 4 4 3 3 2 3 3 4 5 3 4 4 42 
5 4 4 4 3 3 4 4 4 4 3 4 4 45 
6 3 4 4 3 3 3 4 4 4 5 3 5 45 
7 5 4 4 3 3 5 5 4 5 4 4 5 51 
8 4 3 4 3 3 4 4 2 3 4 3 4 41 
9 4 3 3 3 4 3 3 3 4 4 3 3 40 
10 1 1 5 1 1 4 4 4 3 2 2 3 31 
11 5 4 3 4 4 5 4 5 4 2 4 4 48 
12 4 3 4 3 4 5 4 3 4 4 5 5 48 
13 4 3 5 2 3 4 4 4 4 4 3 3 43 
14 4 4 4 3 3 3 3 4 3 3 3 4 41 
15 3 3 4 3 3 4 4 3 3 3 3 4 40 
16 4 2 5 3 3 4 4 4 4 3 3 3 42 
17 4 3 4 3 5 3 4 4 3 4 5 4 46 
18 4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 5 52 
19 3 2 3 1 3 5 3 1 5 1 3 5 35 
20 3 3 3 3 4 3 4 5 5 4 4 4 45 
21 3 3 4 4 3 3 4 4 4 4 3 4 43 
22 4 3 5 3 3 4 3 4 5 4 3 3 44 
23 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 5 5 48 
24 5 5 4 5 4 4 5 5 5 4 4 4 54 
25 4 5 4 4 4 4 5 3 4 4 3 4 48 
26 3 3 3 3 3 3 4 4 3 5 4 3 41 
27 4 5 4 3 4 5 4 3 3 3 3 4 45 
28 3 3 3 3 4 4 3 3 4 4 5 5 44 
29 3 3 4 3 4 3 4 5 4 3 4 4 44 
30 3 4 3 3 3 4 5 5 4 3 4 4 45 
31 3 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 52 
32 3 4 3 4 5 4 5 4 4 4 4 4 48 
33 3 4 5 5 5 4 4 4 5 4 3 3 49 
34 3 4 4 5 5 3 4 5 4 5 4 4 50 




36 4 4 5 3 4 4 5 4 5 4 3 5 50 
37 5 5 3 4 3 4 5 5 4 3 4 5 50 
38 3 3 3 3 3 4 5 4 5 5 5 5 48 
39 4 3 4 5 4 5 4 4 5 4 5 5 52 
40 3 3 4 3 3 4 5 5 4 5 5 5 49 
41 4 4 4 4 3 4 5 5 5 4 5 4 51 
42 3 3 4 3 4 5 5 5 5 4 4 3 48 
43 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 3 3 49 
44 4 4 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 51 
45 3 3 4 3 5 3 3 4 3 4 3 4 42 
46 4 4 4 3 3 3 4 5 5 4 3 4 46 
47 4 3 4 3 3 4 3 5 3 4 5 3 44 
48 4 4 3 3 4 5 5 5 5 5 4 4 51 
49 4 3 5 3 3 4 5 4 3 5 4 4 47 
50 4 4 4 4 5 4 4 3 4 4 5 4 49 
51 3 3 4 5 3 5 5 5 5 4 4 5 51 
52 5 4 3 4 5 5 4 4 5 5 5 5 54 
53 4 4 3 4 5 5 4 4 5 4 4 5 51 
54 4 4 5 3 3 3 4 4 4 3 4 4 45 
55 3 5 5 3 3 4 4 4 3 3 4 5 46 
56 3 4 5 3 3 3 3 4 4 4 3 4 43 
57 2 4 3 3 3 3 4 4 3 3 4 5 41 
58 3 4 4 3 2 3 4 4 4 4 3 4 42 
59 4 4 3 3 3 4 4 5 5 4 4 5 48 
60 4 4 4 3 3 4 4 4 4 3 3 4 44 
61 3 3 4 1 2 4 4 3 4 4 3 4 39 
62 4 3 5 2 5 5 5 5 5 4 4 4 51 
63 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 54 
64 4 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 55 
65 3 4 4 5 4 5 4 4 4 5 5 5 52 
66 4 3 5 4 3 4 4 4 5 4 5 4 49 


















Nomor Item Pertanyaan Total 
X2 x2.1 x2.2 x2.3 x2.4 x2.5 x2.6 x2.7 x2.8 x2.9 x2.10 
1 5 4 5 5 5 5 4 4 5 4 46 
2 5 3 5 5 5 5 4 5 5 4 46 
3 5 3 5 4 5 5 5 4 4 5 45 
4 4 3 4 5 5 5 4 5 4 3 42 
5 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 38 
6 4 3 5 4 5 5 3 4 4 5 42 
7 4 3 5 4 5 5 3 5 4 5 43 
8 4 3 4 4 4 4 3 4 4 5 39 
9 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 38 
10 4 3 4 4 4 4 2 2 3 4 34 
11 5 2 4 3 4 4 1 4 4 4 35 
12 5 3 4 3 5 5 4 4 4 4 41 
13 5 2 4 4 4 4 2 4 4 4 37 
14 4 3 5 4 5 5 3 3 4 4 40 
15 4 3 4 4 4 3 3 4 4 4 37 
16 4 2 4 4 4 3 3 3 3 4 34 
17 2 1 4 4 4 5 4 4 4 5 37 
18 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 45 
19 5 1 5 5 4 5 1 2 4 1 33 
20 4 3 4 5 5 4 3 5 5 4 42 
21 5 3 4 4 5 5 3 4 4 4 41 
22 5 3 5 4 4 5 3 4 5 4 42 
23 5 2 4 4 4 4 5 4 4 5 41 
24 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 41 
25 5 4 4 3 4 4 5 4 5 4 42 
26 5 2 4 3 5 5 3 4 4 4 39 
27 4 4 5 5 5 5 3 4 5 4 44 
28 5 5 5 4 5 4 5 4 4 4 45 
29 4 3 4 4 5 3 3 4 5 4 39 
30 4 3 4 3 4 3 5 5 4 4 39 
31 4 3 5 4 4 3 4 5 5 5 42 
32 4 5 5 4 5 3 5 4 5 4 44 
33 4 4 4 5 5 5 4 4 4 5 44 
34 5 4 4 4 5 5 3 4 5 4 43 
35 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 44 
36 5 5 4 4 5 4 4 5 5 5 46 




38 4 3 5 4 5 5 4 4 4 5 43 
39 4 4 5 5 4 3 4 5 5 4 43 
40 5 5 5 4 5 5 3 5 4 5 46 
41 4 3 5 4 5 4 5 4 4 4 42 
42 5 3 5 4 5 5 3 4 5 5 44 
43 5 2 5 4 4 5 2 3 4 5 39 
44 4 5 4 4 5 4 5 5 4 5 45 
45 5 4 5 5 5 5 3 4 4 3 43 
46 5 5 4 5 4 4 4 5 4 4 44 
47 4 4 3 4 5 4 5 4 4 5 42 
48 4 2 4 5 4 5 5 4 4 5 42 
49 3 4 4 3 5 4 3 4 5 3 38 
50 5 5 4 5 5 4 5 5 5 4 47 
51 5 2 5 4 5 5 3 4 5 5 43 
52 5 3 5 5 5 3 4 5 4 4 43 
53 4 3 4 5 5 4 4 4 5 4 42 
54 4 3 4 4 4 3 3 4 4 4 37 
55 5 1 5 4 4 5 4 4 4 5 41 
56 4 3 4 4 4 4 3 4 5 5 40 
57 5 1 5 4 4 5 3 4 4 4 39 
58 4 2 4 3 4 4 3 4 3 4 35 
59 5 3 5 5 5 4 4 4 5 5 45 
60 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 38 
61 5 2 4 4 4 5 2 4 4 4 38 
62 5 3 5 4 5 5 3 3 3 4 40 
63 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 43 
64 4 5 4 5 5 5 4 5 4 5 46 
65 4 4 5 5 5 4 4 4 5 5 45 
66 5 3 4 4 5 4 3 4 4 4 40 




















Nomor Item Pertanyaan Total 
X3 x3.1 x2.2 x3.3 x3.4 x3.5 x3.6 x3.7 x3.8 x3.9 
1 4 2 4 5 4 4 3 4 5 35 
2 4 2 4 5 2 5 2 5 5 34 
3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 39 
5 4 4 4 3 4 4 3 3 4 33 
6 4 3 4 3 3 3 4 3 4 31 
7 4 5 4 3 5 3 3 5 5 37 
8 4 4 3 4 4 4 3 3 4 33 
9 3 3 3 4 4 4 4 3 3 31 
10 3 2 4 4 4 4 4 1 2 28 
11 4 5 4 3 5 4 3 4 4 36 
12 4 4 4 4 4 3 4 4 5 36 
13 4 3 2 3 4 4 4 3 3 30 
14 4 4 5 4 4 3 4 3 4 35 
15 4 4 2 4 4 4 3 4 4 33 
16 4 3 4 3 4 3 3 4 4 32 
17 4 5 4 4 4 3 4 4 4 36 
18 4 5 5 4 5 4 4 4 4 39 
19 3 1 4 1 3 3 1 1 1 18 
20 4 5 5 4 4 4 3 4 5 38 
21 4 4 5 5 4 4 3 4 5 38 
22 4 4 4 5 4 5 4 3 3 36 
23 5 5 5 5 4 4 5 4 5 42 
24 3 4 4 4 4 5 3 4 5 36 
25 5 5 4 5 4 4 4 5 4 40 
26 5 5 4 4 5 4 3 3 5 38 
27 5 5 4 4 5 4 5 5 4 41 
28 5 5 4 4 5 4 3 4 4 38 
29 4 4 4 5 5 5 3 4 5 39 
30 4 5 4 5 4 5 3 4 3 37 
31 4 5 5 4 4 4 3 4 5 38 
32 5 4 5 5 4 5 5 4 4 41 
33 5 4 4 5 5 4 3 4 3 37 
34 4 5 4 5 4 4 5 4 3 38 
35 5 4 4 5 4 4 3 4 4 37 
36 4 4 5 5 5 4 4 4 4 39 




38 3 4 4 4 5 5 3 4 3 35 
39 5 4 4 5 4 5 3 4 5 39 
40 3 4 4 5 5 4 4 4 4 37 
41 5 4 5 3 4 4 3 4 5 37 
42 4 4 4 5 5 4 4 4 5 39 
43 4 5 4 4 5 4 4 5 5 40 
44 4 4 5 5 4 4 5 4 5 40 
45 4 4 5 4 4 4 5 5 4 39 
46 5 4 5 4 5 4 4 5 4 40 
47 4 5 5 5 5 5 4 4 4 41 
48 4 4 5 4 5 4 5 4 4 39 
49 5 4 3 4 4 5 4 3 4 36 
50 4 5 4 5 4 5 5 4 5 41 
51 4 5 5 5 4 5 4 5 4 41 
52 5 4 5 5 4 4 4 4 4 39 
53 4 5 5 5 4 4 4 4 4 39 
54 4 3 4 3 4 3 3 4 4 32 
55 5 4 4 4 4 4 2 4 4 35 
56 4 3 4 4 4 4 3 3 4 33 
57 4 4 3 4 3 4 3 4 4 33 
58 4 4 4 3 4 3 3 3 4 32 
59 4 4 4 3 5 4 2 4 4 34 
60 4 3 3 4 3 4 4 4 4 33 
61 4 3 4 3 4 4 3 3 4 32 
62 5 4 5 4 5 4 5 4 4 40 
63 5 4 4 4 4 4 4 4 5 38 
64 5 5 4 4 5 5 5 4 4 41 
65 4 5 5 4 5 5 5 5 4 42 
66 3 4 4 3 4 4 3 4 4 33 




















Nomor Item Pertanyaan Total 
Y y1 y2 y3 y4 y5 y6 y7 y8 y9 y10 y11 y12 y13 
1 5 5 5 5 2 5 5 5 5 5 4 4 4 59 
2 5 5 5 5 2 5 5 5 5 5 5 5 5 62 
3 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 54 
4 4 5 4 5 3 4 5 3 4 5 4 4 4 54 
5 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 3 4 3 47 
6 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 5 4 3 49 
7 5 5 3 5 5 4 5 3 4 4 5 4 4 56 
8 4 4 4 3 3 4 4 3 3 3 4 4 5 48 
9 4 4 3 4 4 3 4 3 3 3 3 4 5 47 
10 2 2 2 3 4 2 2 2 2 3 2 3 3 32 
11 4 5 4 5 3 2 4 4 4 5 5 4 5 54 
12 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 3 4 4 52 
13 4 4 4 4 4 3 4 4 3 3 3 4 4 48 
14 4 3 3 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 47 
15 4 3 3 4 4 2 3 3 3 3 4 4 3 43 
16 3 4 3 4 3 2 3 4 4 4 2 4 4 44 
17 4 3 4 4 4 3 3 4 4 2 4 4 4 47 
18 5 5 4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 4 58 
19 3 4 2 1 1 1 1 3 3 2 1 5 3 30 
20 5 5 5 4 4 5 5 5 4 4 4 5 5 60 
21 4 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 5 4 57 
22 4 4 5 4 4 5 4 3 4 4 4 4 4 53 
23 5 4 4 4 5 5 4 5 4 4 5 4 5 58 
24 5 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 58 
25 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 63 
26 4 4 4 3 3 4 4 3 5 4 3 4 4 49 
27 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 5 5 57 
28 5 5 4 4 4 4 3 5 5 4 5 5 4 57 
29 4 4 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 4 59 
30 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 4 58 
31 5 5 4 4 5 5 4 5 5 5 4 5 5 61 
32 5 4 3 5 4 4 4 5 5 4 5 4 4 56 
33 4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 57 
34 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 4 57 
35 4 4 5 5 5 4 4 5 5 4 5 4 4 58 
36 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 5 4 5 57 




38 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 63 
39 4 4 4 3 5 5 5 4 4 4 4 5 4 55 
40 5 5 5 5 4 5 5 3 5 5 4 5 4 60 
41 5 4 4 5 5 4 5 4 5 4 4 4 4 57 
42 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 3 4 4 53 
43 5 4 5 4 5 4 4 3 4 5 3 4 4 54 
44 4 4 4 5 5 4 5 4 5 4 5 4 4 57 
45 4 5 4 4 5 4 4 5 4 5 4 4 5 57 
46 5 5 5 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 59 
47 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 51 
48 4 4 5 5 5 4 4 4 5 4 5 4 5 58 
49 4 5 5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 5 57 
50 5 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 4 5 58 
51 5 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 3 4 58 
52 5 4 4 5 4 5 4 5 4 4 5 4 5 58 
53 4 5 4 4 4 5 5 5 4 4 5 4 5 58 
54 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 2 4 4 47 
55 4 4 4 5 5 2 4 4 4 4 2 4 4 50 
56 3 3 3 2 4 3 3 2 2 2 2 3 3 35 
57 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 57 
58 3 3 2 3 4 3 3 3 3 3 2 3 2 37 
59 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 54 
60 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 52 
61 4 4 3 4 3 3 4 3 3 3 2 4 4 44 
62 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 53 
63 5 4 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 58 
64 5 4 5 5 4 4 4 5 4 5 4 5 5 59 
65 5 4 4 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 61 
66 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 3 4 5 53 













1. Hasil Uji Validitas Variabel Kualitas Produk 
 
Correlations 
 x1.1 x1.2 x1.3 x1.4 x1.5 x1.6 x1.7 x1.8 x1.9 x1.10 x1.11 x1.12 X1 
x1.1 
Pearson Correlation 1 .424** -.038 .299* .269* .304* .093 .137 .286* .065 .150 .074 .509** 
Sig. (2-tailed)  .000 .758 .014 .028 .012 .456 .267 .019 .602 .226 .550 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x1.2 
Pearson Correlation .424** 1 -.065 .470** .239 .067 .260* .262* .116 .153 .087 .317** .560** 
Sig. (2-tailed) .000  .599 .000 .052 .588 .034 .032 .350 .216 .486 .009 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x1.3 
Pearson Correlation -.038 -.065 1 -.013 -.130 .000 .038 .130 -.054 -.029 -.285* -.240 .042 
Sig. (2-tailed) .758 .599  .916 .295 .997 .761 .293 .665 .815 .019 .050 .733 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x1.4 
Pearson Correlation .299* .470** -.013 1 .518** .213 .226 .345** .148 .398** .396** .187 .742** 
Sig. (2-tailed) .014 .000 .916  .000 .084 .066 .004 .230 .001 .001 .130 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x1.5 
Pearson Correlation .269* .239 -.130 .518** 1 .231 .104 .076 .100 .345** .370** .092 .575** 
Sig. (2-tailed) .028 .052 .295 .000  .059 .403 .539 .422 .004 .002 .458 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x1.6 
Pearson Correlation .304* .067 .000 .213 .231 1 .344** -.004 .327** .030 .241* .279* .483** 
Sig. (2-tailed) .012 .588 .997 .084 .059  .004 .975 .007 .810 .049 .022 .000 





Pearson Correlation .093 .260* .038 .226 .104 .344** 1 .384** .267* .275* .224 .210 .542** 
Sig. (2-tailed) .456 .034 .761 .066 .403 .004  .001 .029 .024 .068 .088 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x1.8 
Pearson Correlation .137 .262* .130 .345** .076 -.004 .384** 1 .269* .236 .154 -.095 .495** 
Sig. (2-tailed) .267 .032 .293 .004 .539 .975 .001  .027 .055 .214 .446 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x1.9 
Pearson Correlation .286* .116 -.054 .148 .100 .327** .267* .269* 1 .121 .104 .200 .460** 
Sig. (2-tailed) .019 .350 .665 .230 .422 .007 .029 .027  .330 .402 .105 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x1.10 
Pearson Correlation .065 .153 -.029 .398** .345** .030 .275* .236 .121 1 .412** .122 .547** 
Sig. (2-tailed) .602 .216 .815 .001 .004 .810 .024 .055 .330  .001 .326 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x1.11 
Pearson Correlation .150 .087 -.285* .396** .370** .241* .224 .154 .104 .412** 1 .404** .563** 
Sig. (2-tailed) .226 .486 .019 .001 .002 .049 .068 .214 .402 .001  .001 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x1.12 
Pearson Correlation .074 .317** -.240 .187 .092 .279* .210 -.095 .200 .122 .404** 1 .405** 
Sig. (2-tailed) .550 .009 .050 .130 .458 .022 .088 .446 .105 .326 .001  .001 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
X1 
Pearson Correlation .509** .560** .042 .742** .575** .483** .542** .495** .460** .547** .563** .405** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .733 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .001  
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 





2. Hasil Uji Validitas Variabel Harga 
 
Correlations 
 x2.1 x2.2 x2.3 x2.4 x2.5 x2.6 x2.7 x2.8 x2.9 x2.10 X2 
x2.1 
Pearson Correlation 1 .012 .227 .010 .120 .239 -.168 -.018 .009 -.080 .230 
Sig. (2-tailed)  .924 .065 .936 .334 .051 .175 .885 .941 .520 .061 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x2.2 
Pearson Correlation .012 1 -.049 .228 .365** -.189 .421** .447** .324** .158 .667** 
Sig. (2-tailed) .924  .691 .064 .002 .125 .000 .000 .007 .200 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x2.3 
Pearson Correlation .227 -.049 1 .281* .233 .272* -.053 -.096 .206 .026 .337** 
Sig. (2-tailed) .065 .691  .021 .057 .026 .670 .441 .094 .832 .005 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x2.4 
Pearson Correlation .010 .228 .281* 1 .208 .104 .127 .147 .273* -.041 .457** 
Sig. (2-tailed) .936 .064 .021  .091 .404 .305 .235 .026 .740 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x2.5 
Pearson Correlation .120 .365** .233 .208 1 .335** .207 .174 .231 .078 .590** 
Sig. (2-tailed) .334 .002 .057 .091  .006 .092 .158 .061 .530 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x2.6 
Pearson Correlation .239 -.189 .272* .104 .335** 1 -.152 -.162 -.065 .055 .246* 
Sig. (2-tailed) .051 .125 .026 .404 .006  .219 .189 .599 .657 .044 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x2.7 
Pearson Correlation -.168 .421** -.053 .127 .207 -.152 1 .457** .190 .325** .594** 




N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x2.8 
Pearson Correlation -.018 .447** -.096 .147 .174 -.162 .457** 1 .328** .299* .586** 
Sig. (2-tailed) .885 .000 .441 .235 .158 .189 .000  .007 .014 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x2.9 
Pearson Correlation .009 .324** .206 .273* .231 -.065 .190 .328** 1 .073 .512** 
Sig. (2-tailed) .941 .007 .094 .026 .061 .599 .124 .007  .556 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x2.10 
Pearson Correlation -.080 .158 .026 -.041 .078 .055 .325** .299* .073 1 .431** 
Sig. (2-tailed) .520 .200 .832 .740 .530 .657 .007 .014 .556  .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
X2 
Pearson Correlation .230 .667** .337** .457** .590** .246* .594** .586** .512** .431** 1 
Sig. (2-tailed) .061 .000 .005 .000 .000 .044 .000 .000 .000 .000  
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 











3. Hasil Uji Validitas Variabel Promosi 
 
Correlations 
 x3.1 x3.2 x3.3 x3.4 x3.5 x3.6 x3.7 x3.8 x3.9 X3 
x3.1 
Pearson Correlation 1 .343** .193 .252* .137 .086 .209 .323** .331** .517** 
Sig. (2-tailed)  .004 .117 .039 .269 .487 .089 .008 .006 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x3.2 
Pearson Correlation .343** 1 .296* .361** .485** .228 .396** .531** .361** .766** 
Sig. (2-tailed) .004  .015 .003 .000 .063 .001 .000 .003 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x3.3 
Pearson Correlation .193 .296* 1 .245* .223 .038 .282* .278* .256* .523** 
Sig. (2-tailed) .117 .015  .046 .070 .763 .021 .023 .036 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x3.4 
Pearson Correlation .252* .361** .245* 1 .076 .516** .414** .389** .303* .678** 
Sig. (2-tailed) .039 .003 .046  .540 .000 .000 .001 .013 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x3.5 
Pearson Correlation .137 .485** .223 .076 1 .144 .249* .233 .074 .475** 
Sig. (2-tailed) .269 .000 .070 .540  .245 .042 .058 .554 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x3.6 
Pearson Correlation .086 .228 .038 .516** .144 1 .183 .196 .079 .442** 
Sig. (2-tailed) .487 .063 .763 .000 .245  .139 .112 .524 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x3.7 
Pearson Correlation .209 .396** .282* .414** .249* .183 1 .258* .106 .608** 




N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x3.8 
Pearson Correlation .323** .531** .278* .389** .233 .196 .258* 1 .548** .714** 
Sig. (2-tailed) .008 .000 .023 .001 .058 .112 .035  .000 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
x3.9 
Pearson Correlation .331** .361** .256* .303* .074 .079 .106 .548** 1 .580** 
Sig. (2-tailed) .006 .003 .036 .013 .554 .524 .394 .000  .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
X3 
Pearson Correlation .517** .766** .523** .678** .475** .442** .608** .714** .580** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 












4. Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian 
 
Correlations 
 y1 y2 y3 y4 y5 y6 y7 y8 y9 y10 y11 y12 y13 Y 
y1 
Pearson Correlation 1 .557** .561** .540** .286* .577** .608** .505** .557** .562** .570** .414** .439** .781** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .019 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .001 .000 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
y2 
Pearson Correlation .557** 1 .552** .387** -.036 .497** .504** .508** .556** .609** .439** .498** .468** .701** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .001 .772 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
y3 
Pearson Correlation .561** .552** 1 .519** .208 .663** .534** .502** .545** .580** .476** .393** .533** .774** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .091 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .001 .000 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
y4 
Pearson Correlation .540** .387** .519** 1 .313** .400** .600** .431** .550** .594** .586** .163 .346** .713** 
Sig. (2-tailed) .000 .001 .000  .010 .001 .000 .000 .000 .000 .000 .186 .004 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
y5 
Pearson Correlation .286* -.036 .208 .313** 1 .289* .285* .179 .185 .193 .318** -.014 .132 .381** 
Sig. (2-tailed) .019 .772 .091 .010  .018 .019 .147 .134 .117 .009 .909 .286 .001 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
y6 
Pearson Correlation .577** .497** .663** .400** .289* 1 .639** .499** .514** .558** .586** .376** .481** .789** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .001 .018  .000 .000 .000 .000 .000 .002 .000 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
y7 
Pearson Correlation .608** .504** .534** .600** .285* .639** 1 .410** .498** .530** .510** .176 .431** .745** 




N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
y8 
Pearson Correlation .505** .508** .502** .431** .179 .499** .410** 1 .658** .473** .564** .519** .544** .745** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .147 .000 .001  .000 .000 .000 .000 .000 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
y9 
Pearson Correlation .557** .556** .545** .550** .185 .514** .498** .658** 1 .594** .533** .560** .364** .775** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .134 .000 .000 .000  .000 .000 .000 .002 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
y10 
Pearson Correlation .562** .609** .580** .594** .193 .558** .530** .473** .594** 1 .532** .313* .355** .756** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .117 .000 .000 .000 .000  .000 .010 .003 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
y11 
Pearson Correlation .570** .439** .476** .586** .318** .586** .510** .564** .533** .532** 1 .269* .425** .767** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .009 .000 .000 .000 .000 .000  .028 .000 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
y12 
Pearson Correlation .414** .498** .393** .163 -.014 .376** .176 .519** .560** .313* .269* 1 .406** .530** 
Sig. (2-tailed) .001 .000 .001 .186 .909 .002 .155 .000 .000 .010 .028  .001 .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
y13 
Pearson Correlation .439** .468** .533** .346** .132 .481** .431** .544** .364** .355** .425** .406** 1 .641** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .004 .286 .000 .000 .000 .002 .003 .000 .001  .000 
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
Y 
Pearson Correlation .781** .701** .774** .713** .381** .789** .745** .745** .775** .756** .767** .530** .641** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 





1. Hasil Uji Reliabilitas Kualitas Produk 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.763 11 
 
2. Hasil Uji Reliabilitas Harga 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.617 9 
 
3. Hasil Uji Reliabilitas Promosi 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.773 9 
 
4. Hasil Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian 
 
Reliability Statistics 




Hasil Uji Normalitas 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 











Test Statistic .096 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 




b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 




1. Hasil Uji Linearitas Kualitas Produk 
ANOVA Table 














(Combined) 2123.032 17 124.884 5.187 .000 
Linearity 1695.419 1 1695.419 70.422 .000 
Deviation 
from Linearity 
427.614 16 26.726 1.110 .372 
Within Groups 1179.684 49 24.075   
Total 3302.716 66    
 
2. Hasil Uji Linearitas Harga 
 
ANOVA Table 













(Combined) 2170.324 13 166.948 7.814 .000 
Linearity 1726.413 1 1726.413 80.802 .000 
Deviation 
from Linearity 
443.911 12 36.993 1.731 .086 
Within Groups 1132.393 53 21.366   
Total 3302.716 66    
 
3. Hasil Uji Linearitas Promosi 
 
ANOVA Table 











(Combined) 2290.971 14 163.641 8.411 .000 
Linearity 1827.407 1 1827.407 93.922 .000 
Deviation 
from Linearity 
463.564 13 35.659 1.833 .062 
Within Groups 1011.745 52 19.457   




















Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) -12.981 5.835  -2.225 .030   
Kualitas 
Produk 
.457 .149 .302 3.073 .003 .508 1.970 
Harga .685 .217 .312 3.157 .002 .499 2.003 
Promosi .600 .185 .336 3.241 .002 .455 2.199 


















1.000 .570** .601** -.070 
Sig. (2-tailed) . .000 .000 .572 
N 67 67 67 67 
Harga Correlation 
Coefficient 
.570** 1.000 .582** -.069 
Sig. (2-tailed) .000 . .000 .578 
N 67 67 67 67 
Promosi Correlation 
Coefficient 
.601** .582** 1.000 -.117 
Sig. (2-tailed) .000 .000 . .346 






-.070 -.069 -.117 1.000 
Sig. (2-tailed) .572 .578 .346 . 
N 67 67 67 67 



















(Constant) -12.981 5.835  -2.225 .030 
Kualitas 
Produk 
.457 .149 .302 3.073 .003 
Harga .685 .217 .312 3.157 .002 
Promosi .600 .185 .336 3.241 .002 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
LAMPIRAN 
Uji Hipotesis  
1. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
 
Model Summaryb 




Std. Error of the 
Estimate 
1 .832a .692 .677 4.018 
a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Produk, Harga 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 













(Constant) -12.981 5.835  -2.225 .030 
Kualitas 
Produk 




Harga .685 .217 .312 3.157 .002 
Promosi .600 .185 .336 3.241 .002 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 














Residual 1017.242 63 16.147   
Total 3302.716 66    
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Produk, Harga 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
